﻿cel mai bun Mark Knapp Judith Hall / și \ A \ Expresii faciale, gesturi, mișcări, posturi \ și semnificația lor Mark L Napp Judith A Hali COMUNICARE NONVERBALA la om interacţiune WADSWORTH F THOMSON ÎNVĂȚARE Australia • Canada • Mexic • Singapore • Spania • Regatul Unit • Statele Unite Mark Knapp Judith Hall COMUNICARE NONVERBALĂ Expresii faciale, gesturi de mișcare, posturi și semnificația lor GHID COMPLET Saint Petersburg "prime EUROZNAK" UDC , + , BBC H Drepturile de traducere au fost obținute de editura prime-EUROZNAK prin acord cu Thomson Lcarning de la High Holborn Housc Toate drepturile rezervate Nicio parte a acestei cărți nu poate fi reprodusă sub nicio formă fără permisiunea scrisă a deținătorilor drepturilor de autor Knapp, M H Comunicare non-verbală Ghidul complet / Mark Knapp, Judith Hall - Sankt Petersburg: prime-EVROZNAK, - p : ill ISBN - - - (S : Psihologia este cea mai bună) ISBN - - -X (S : Bestseller științific) Textul clasic propus a fost elaborat de cei mai buni specialiști americani în comunicare non-verbală pentru a pregăti studenții pentru cursurile de psihologie socială și relații publice O abordare interdisciplinară a analizei vorbirii și comportamentului permite autorilor să ne concentreze atenția asupra soluționării problemelor eficacității interacțiunii interpersonale Ce este comportamentul non-verbal și cum este legat de comunicarea verbală? Cum să stăpânești limbajul corpului și să-i folosești cu îndemânare semnalele? Cum să folosiți mediul pentru a îmbunătăți calitatea comunicării? Cum semnalele non-verbale ne pot permite să exercităm puterea și influența, să ne păstrăm identitatea și integritatea personală și să câștigăm favoarea unui interlocutor în cele mai dificile situații de viață Samos este un ghid de studiu complet, cel mai căutat, recomandat tuturor celor ale căror activități sunt legate de comunicarea cu oamenii Mark Knapp, Judith Hall COMUNICARE NONVERBALĂ ghidaj de tavă Traducere din engleză: Zamchuk, A Kozlov, A Kulakov, L Ordanovskaya, A Paly, T Peshkova, A Tupik Editor: A Brodotskaya Aspect computer: M Myshkina Semnat pentru publicare la Format x O '/ Imprimare offset Conv cuptor l Adăuga tiraj (S : Psihologie - cel mai bun) exemplare Ordin Nr Add tiraj (S : Bestseller științific) exemplare Ordinul nr "PRDYM-EUROZNAK" , Sankt Petersburg, st Komsomol, , birou Publicarea a fost realizată cu participarea tehnică a Editurii AST SRL SA "Imprimeria de carte Vladimir" , Vladimir, Oktyabrsky prospect, Calitatea tipăririi corespunde calității foliilor transparente furnizate ISBN - - - ISBN - - - (c) Thomson Lcarning, Inc (c) Traducere în rusă: Zamchuk , Kozlov A , Kulakov A , Ordanovskaya L , Paly A , Peshkova T , Tunik A , (c) Seria, proiectat: prelim-EUROZNAK, (c) prelim-EUROZNAK, Conţinut Sau editorul Prefață PARTEA I comportament non-verbal Introducere Capitolul i Comunicarea non-verbală: tipuri principale y capitolul Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale PARTEA II Comunicare și mediu capitolul Capitolul Influența teritoriului și spațiului personal asupra comunicării PARTEA III Participanții la comunicare Capitolul PARTEA IV Comportament de comutare Capitolul Posturi și gesturi în comunicarea umană Capitolul Rolul atingerii în comunicarea umană Capitolul Rolul expresiei faciale în comunicarea umană Capul lui Yu Rolul privirilor și al contactului vizual în comunicare Capitolul II Impactul semnalelor vocale, discursul însoțitor PARTEA V Trimiterea de mesaje importante Capitolul De la Editor Această carte este în primul rând un manual, așa că traducerea a necesitat unele adaptări Deci, de exemplu, în unele cazuri, descrierea gesturilor, tiparelor de comportament etc , caracteristice Statelor Unite, a fost înlocuită cu analogi caracteristici culturii noastre Cu toate acestea, acest lucru nu a fost întotdeauna posibil - în special, cititorul ar trebui să-și amintească că capitolul este construit în întregime pe materialul limbii engleze și pe stereotipurile culturii occidentale O atenție deosebită trebuie acordată faptului că materialul de testare prezentat în carte a suferit doar traducere, dar nu și adaptare culturală și, astfel, poate fi considerat un exemplu de teste și o ilustrare a prevederilor manualului, dar nu material de lucru CUVÂNT ÎNAINTE De obicei, autorii le mulțumesc tuturor celor care au ajutat la lucrarea cărții de la sfârșitul prefeței Ne vom îndepărta de această tradiție și vom începe prin a spune că le mulțumim sincer miilor de studenți și profesori care ne-au trimis feedback și recomandări în ultimii de ani Ție ție îți datorează cartea o viață atât de lungă Și de aceea am început să lucrăm la această a șasea ediție, având grijă în primul rând de nevoile profesorilor și elevilor - după înțelegerea noastră Ca și în edițiile anterioare, vă rugăm să ne anunțați dacă am reușit sau nu De asemenea, trebuie menționat că această carte a fost scrisă în colaborare Unul dintre noi este specializat în comunicare, iar celălalt în psihologie socială O astfel de colaborare, care necesită o combinație de abordări diferite, este semnificativă în literatura despre comunicarea nonverbală, la care ne referim în lucrarea noastră Dezvoltarea teoretică și studiile comunicării non-verbale au fost realizate de specialiști în diverse domenii și domenii, în special în comunicare, consiliere psihologică, psihologie și psihiatrie, lingvistică, sociologie, management, știința producerii și percepției vorbirii și multe altele Dacă vrem să înțelegem natura comunicării non-verbale, avem nevoie de informații dintr-o mare varietate de domenii ale științei În revizuirea cărții, am încercat să păstrăm toate lucrurile valoroase pe care elevii și profesorii le-au notat în ediția precedentă și să facem modificări care, în opinia noastră, au îmbunătățit calitatea cărții Deoarece imaginile sunt importante pentru înțelegerea mesajelor non-verbale, am inclus fotografii și desene pentru a ilustra comportamentul non-verbal Ca în toate edițiile cărții, luăm în considerare toate cele mai recente evoluții teoretice și vorbim în detaliu despre cercetările trecutului Cititorii vor descoperi că uneori oferim mai puține referințe la cercetările actuale decât în edițiile anterioare Aceasta înseamnă că recent oamenii de știință au acordat o atenție insuficientă acestui domeniu sau că rezultatele studiilor recente, în opinia noastră, nu ne obligă să revizuim semnificativ concluziile lucrărilor anterioare Ca și în edițiile anterioare, fiecare capitol este urmat de o bibliografie extinsă și am încercat să scriem într-un mod care să fie în același timp corect din punct de vedere științific și, în același timp, distractiv de citit Comunicare nonverbală Suntem onorați că această carte servește atât ca manual, cât și ca carte de referință Un instrument excelent pentru predarea comunicării non-verbale în clasă, atât informativ, cât și inspirator, este Ghidul profesorului Rhonda Sprague Comsey Cartea are cinci părți Partea I introduce cititorul în câteva concepte fundamentale Aici ne punem următoarele întrebări: ce este comunicarea non-verbală? Cum se leagă comunicarea verbală și non-verbală? Cum ne putem schimba viața de zi cu zi dacă înțelegem ce înseamnă anumite semnale non-verbale? Oare unii oameni chiar înțeleg gesturile, mișcările și posturile mai bine decât alții? Cum o fac? Răspunzând la toate aceste întrebări, Părțile II, III și IV introduc cititorul în toate componentele comportamentului non-verbal care sunt prezente în orice interacțiune: mediul în care are loc această interacțiune, calitățile fizice ale interlocutorilor și comportamentul acestora ( gesturi, atingeri, expresii faciale, priviri și sunete non-verbale) Partea a V-a se încheie cu un capitol despre modul în care părțile constitutive ale interacțiunii se reunesc atunci când ne străduim să atingem cele mai comune obiective în viața de zi cu zi, de exemplu, să comunicăm cine suntem, să comunicăm informații despre proximitate și distanță, despre relațiile de statut sau despre distribuție a puterii, a-i înșela pe alții și a avea o conversație de succes Pe parcursul cărții, subliniem constant rolul pe care toți participanții par să îl joace în comportamentul unui individ, deși acest subiect nu este întotdeauna abordat în mod adecvat în studiile citate Dorim să mulțumim recenzenților noștri Eric Engstrom, Universitatea Nevada, Las Vegas, Dennis P Grady, Eastern Michigan University, Connie Hellman, Western Connecticut University și Glenn Stump, Ball University, pentru contribuțiile la această ediție Suntem recunoscători și recunoscători personalului editurii care ne-a ajutat să producem această carte - Steve Dolphin, redactor principal, Kati Richard Dodson, editor de dezvoltare, Beth Alvarez, editor de proiect, Sue Hart, director artistic și Cindy Young, manager producție Mark Knapp, Austin, Texas Judith Hall, Boston, MA PARTE COMPORTAMENT NONVERBAL INTRODUCERE Ce este comunicarea non-verbală? Cum sunt interconectate funcțiile comportamentului non-verbal și verbal? Cum ne afectează comunicarea non-verbală viața? Învață o persoană limbajul corpului sau îl cunoaște de la naștere? Este adevărat că unii oameni sunt mai buni decât alții în a comunica prin indicii nonverbale ale corpului, feței și vocii? Răspunsurile la aceste întrebări fundamentale sunt date în prima parte a cărții Capitolul Comunicarea non-verbală: tipuri principale Ține-ți ochii deschiși și vei citi volume despre ce se întâmplă în jurul tău Sala E T În , Herr von Osten a cumpărat un cal la Berlin Când von Osten a început să învețe calul, pe care l-a numit Hans, să numere atingând copita din față, nu avea idee că în curând Hans va deveni unul dintre cei mai faimoși cai din istorie Hans a învățat rapid și în curând nu numai că a cunoscut numerele, ci și a adăugat, a împărțit, a înmulțit, a scăzut și chiar a rezolvat probleme cu factori și fracții Și mai izbitor, atunci când von Osten l-a prezentat pe Hans spectatorilor, calul putea număra numărul lor sau numărul spectatorilor în puncte Bătând răspunsul cu copita, calul învățat putea să numească ora și data, să recunoască nota muzicală și să execute multe alte trucuri la fel de fantastice După ce von Osten l-a învățat pe Hans alfabetul recodat în sunetul copitelor, calul a fost capabil să răspundă literalmente la orice întrebări - orale sau scrise Se părea că Hans, un cal obișnuit, cunoștea perfect limba germană, putea crea echivalente de cuvinte și numere și înțelegea mai mult decât mulți oameni Chiar și fără publicitate în presă, faima sa s-a răspândit rapid, iar Hans a devenit cunoscut în întreaga lume Curând, calul a fost supranumit "Clever Hans" Deoarece această descoperire a fost de mare importanță pentru știință, iar unii sceptici au văzut un fel de captură în tot ceea ce se întâmpla, a fost creată o comisie de cercetare care să decidă dacă performanțele geniale ale lui Hans au fost falsificate În această comisie figurau profesori de psihologie și fiziologie, directorul Grădinii Zoologice din Berlin, directorul circului, medici veterinari, ofițeri de cavalerie Experimentele cu Hans în absența lui von Osten au arătat că calul era, fără îndoială, foarte inteligent Aceste dovezi i s-au părut suficiente comisiei și a raportat că nu a existat nicio înșelăciune Capitolul unsprezece Cu toate acestea, când a fost numită oa doua comisie, a fost începutul sfârșitului pentru Clever Hans Von Osten a fost rugat să șoptească un număr în urechea stângă a calului, în timp ce un alt experimentator trebuia să șoptească un număr în urechea dreaptă a lui Hans Calului de știință i s-a spus să adună aceste numere, în timp ce nici observatorii, nici von Osten, nici experimentatorul nu știau răspunsul corect Hans a picat acest examen La testele ulterioare, s-a constatat că Hans putea răspunde la întrebări numai dacă cineva din câmpul său vizual știa răspunsurile și urmărea situația (Pfungst, / ) Când lui Hans i s-a pus o întrebare, observatorii care știau răspunsul au luat o postură de așteptare, s-au încordat și și-au înclinat ușor capetele înainte Când Hans a bătut la numărul corect, observatorii s-au relaxat și și-au ridicat ușor capul, iar pentru Hans acesta a fost semnalul de a opri atingerea Experimentele au arătat că, chiar dacă observatorii și-au înclinat capul cu doar o cincime de milimetru, Hans a observat acest lucru Experimentele ulterioare au dovedit că Hans înceta de obicei să bată când observatorul, care știa răspunsul, își ridica sprâncenele sau își deschidea nările Povestea lui Clever Hans este un exemplu clar de comunicare non-verbală în acțiune (Sebeok & Rosenthal, ; Sebeok & Umiker-Sebeok, ) Hans era într-adevăr foarte inteligent, doar că mintea lui nu era în capacitatea de a forma cuvinte și de a le înțelege, ci în faptul că animalul a reacționat la mișcările inconștiente aproape imperceptibile ale oamenilor din jurul lui (Spitz, ) Experimentele cu Hans au arătat că Hans a răspuns mult mai precis dacă semnalele sonore erau adăugate la semnalele vizuale Deci, inteligența rapidă a lui Hans nu s-a limitat la indicii vizuale Pe baza poveștii lui Hans, putem trage două concluzii importante despre rolul comportamentului non-verbal în comunicarea dintre oameni Când suntem în preajma unei alte persoane, ne semnalăm în mod constant atitudinile, sentimentele și personalitatea Unii oameni sunt deosebit de buni să vadă și să interpreteze astfel de semnale Această abilitate amintește de indiciile non-verbale pe care Smart Carl, Christine, Frank sau Harriet le arată atunci când fac o afacere, Partea I Comportamentul non-verbal Introducere doresc să pară deștept și harnic pentru profesor, să simtă momentul potrivit când este timpul să părăsești petrecerea și să faci ceea ce trebuie în multe alte situații de zi cu zi Dar absența indicii și a indiciilor non-verbale este informativă pentru noi nu mai puțin decât anumite semnale De exemplu, atunci când un nepot nu primește sărutul obișnuit de la mătușa iubită, este perplex și se întreabă care este problema (poate că nu a acordat atât de multă atenție sărutului în sine cât și absenței lui) Un alt exemplu: medicul încearcă să acționeze neutru din punct de vedere profesional și se comportă nepasional și calm, iar pacientul este probabil să interpreteze lipsa de semnale ca răceală și indiferență și chiar să înceapă să bănuiască că medicul ascunde ceva important de el Acesta este un exemplu bun al modului în care ideea noastră despre ceea ce comunicăm este uneori foarte diferită de ceea ce comunicăm de fapt Scopul acestei cărți este de a ajuta cititorul să-și extindă înțelegerea conștientă a numeroșilor stimuli non-verbali pe care îi producem și pe care îi întâlnim în comunicarea de zi cu zi În fiecare capitol, facem o scurtă privire de ansamblu asupra realizărilor științei comportamentului într-un domeniu specific al comunicării nonverbale Acestea sunt cele cinci domenii principale abordate în capitolele acestei cărți Definiția comunicării non-verbale Clasificarea semnalelor non-verbale Comunicarea non-verbală în procesul comunicării Istoria cercetării comportamentului non-verbal Comunicarea non-verbală în viața de zi cu zi Direcția i: definiția comunicării non-verbale Pentru majoritatea oamenilor, expresia comunicare non-verbală înseamnă comunicare realizată prin mijloace non-verbale (adică cuvintele sunt un element verbal al comunicării) În principiu, această definiție, ca majoritatea definițiilor, poate fi utilizată, deși nu reflectă în mod adecvat complexitatea fenomenului studiat Cu toate acestea, în ciuda amplorii acestei definiții, este convenabil să o folosiți pentru înțelegerea și evaluarea aspectelor enumerate Capitolul Comunicarea nonverbală: tipuri de bază În primul rând, trebuie să înțelegem că comportamentul verbal și non-verbal este aproape imposibil de separat în două categorii separate Luați în considerare, de exemplu, mișcările mâinilor care alcătuiesc limbajul surdo-muților Practic, gesturile surdo-muților sunt de natură complet lingvistică (verbală), în timp ce mișcările mâinii sunt considerate în mod tradițional comportament "non-verbal" McNeill ( ) a arătat că unele gesturi au o semnificație lingvistică, deoarece la diferite tipuri de afazie, împreună cu abilitățile verbale pierdute, gesturile cu funcțiile lingvistice corespunzătoare dispar și la o persoană Dimpotrivă, nu toate cuvintele pe care le rostim sunt fără echivoc și incontestabil mijloace verbale de comunicare - luați în considerare, să zicem, cuvinte onomatopeice precum bâzâit și mormăi sau vorbire care nu este organizată în propoziții, așa cum se vede la cei care suferă de afaza Pentru cine, definiția noastră nu indică ce caracterizează cuvintele "mijloace non-verbale" - tipul de semnal produs (codificat) sau codul de interpretare (decodificare) a semnalului de către destinatar De obicei, când se vorbește despre comportamentul non-verbal, ele se referă exact la semnalele cărora le poate fi atribuit un anumit sens, și nu la procesul de codificare a unui sens deja "gata făcut" Să ne uităm la ce se poate învăța studiind codificarea și decodificarea semnalelor non-verbale mai detaliat Codificare Indiciile verbale și nonverbale sunt codificate diferit De exemplu, Eckman și Friezen ( ) sugerează să se ia în considerare următorul continuum: Portret intern aleatoriu codificare codificare codificare Înainte de a trece la o explicație a acestor termeni, amintiți-vă următoarele Comportamentul este un continuum, nu categorii discrete Orice comportament poate fi identificat și plasat între punctele extreme ale continuumului Deși comportamentul verbal pare să se potrivească în primul rând pe partea dreaptă a continuumului, iar comportamentul non-verbal pe părțile din mijloc și din stânga, există excepții Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Aceste trei tipuri de codificare diferă unele de altele prin modul în care codul se raportează la referent, adică la lucrul care se spune Codificarea aleatorie (codificarea arbitrară) stabilește distanța cea mai mare dintre codul utilizat și referent de cod Asemănarea cu referentul nu este semnificativă Astfel, majoritatea cuvintelor sunt codificate aleatoriu cu litere care sunt complet diferite de lucrurile pe care aceste cuvinte le descriu Nici cuvântul pisică și nici una dintre literele care îl compun nu seamănă în niciun fel cu o pisică Cu toate acestea, cuvintele onomatopeice precum bâzâit și murmur descriu parțial sunete Unele indicii non-verbale pot fi, de asemenea, codificate aleatoriu; de exemplu, mișcarea mâinii la despărțire, aparent, nu descrie procesul de plecare nici măcar aproximativ Codificarea portret (codificarea iconică) indică anumite calități ale referentului, adică există o oarecare similitudine între cod și referent Când conturăm forma unei clepsidre în aer, înfățișând simbolic o persoană bine construită, acesta este un exemplu de codificare portret O astfel de codificare are loc și atunci când ne ținem de mână de parcă am apăsa pe trăgaciul unui pistol, "tăiem" gâtul cu degetul, arătând că "avem totul aici", sau arătăm cu mâinile pește grozav pe care am avut norocul să-i prindem Codificarea internă (codificarea intrinsecă) stabilește cea mai mică distanță între codul utilizat și referent În cazul extrem, putem spune că metoda de codificare este referentul însuși Când arătăm cu degetul spre cineva, ne apropiem de o persoană sau pur și simplu o lovim, atunci un astfel de comportament nu înseamnă altceva; aceste acte în sine sunt ceea ce reprezintă Astfel, comportamentul non-verbal poate fi codificat prin codificare internă, portret sau aleatorie, deși aceasta din urmă este asociată mai frecvent cu comportamentul verbal Decodare În prezent, mulți cercetători ai activității cerebrale consideră că informațiile din creier sunt procesate diferit în emisfera dreaptă și stângă Procesele din emisfera stângă sunt efectuate secvențial, în ea sunt procesate informații digitale, verbale și lingvistice; dar despre- Capitolul Procesele din emisfera dreaptă sunt asociate cu procesarea informațiilor non-verbale, analogice și gestalt Prin urmare, emisfera dreaptă este responsabilă de procesarea relațiilor vizuale și spațiale, care cuprind cea mai mare parte a ceea ce sunt considerați în mod tradițional stimuli non-verbali Emisfera dreaptă este, de asemenea, responsabilă pentru componentele vocale care denotă emoții în vorbire, cum ar fi stresul semantic, tonul vocii și ritmul vorbirii Unii cred că fiecare zonă a creierului este responsabilă pentru procesarea anumitor informații De fapt, creierul se adaptează la orice condiții Un exemplu de interschimbabilitate uimitoare a diferitelor părți ale creierului este următorul caz La vârsta de cinci ani și jumătate, lui Bruce Lipstadt i s-a extirpat creierul stâng (Koutlak, ) Puțini dintre medici credeau că își va păstra abilitățile verbale, iar majoritatea credeau că în urma operației va fi parțial paralizat După de ani, Bruce avea un IQ de (ceea ce este mai mic pentru % dintre oameni), a înotat, a mers pe bicicletă, a obținut un "excelent" la examenul de statistică Întrucât discursul său era normal, oamenii de știință au sugerat că emisfera dreaptă "a preluat" multe dintre funcțiile distanței stângi Desigur, ca urmare a unor operații similare, acest lucru nu se întâmplă întotdeauna, mai ales dacă acestea sunt efectuate după atingerea pubertății Se presupune că, deși emisfera dreaptă și stângă sunt specializate în procesarea anumitor informații, cu siguranță nu se limitează la un singur tip Chiar și atunci când informația este procesată în primul rând într-o emisferă, este puțin probabil ca cealaltă emisferă să fie complet neimplicată Astfel, dacă citim o poveste, emisfera dreaptă recunoaște metaforele și evaluează conținutul emoțional, în timp ce emisfera stângă extrage simultan sens din cuvinte și sintaxă Diversele funcții ale emisferelor cerebrale la femei sunt mai puțin diferențiate decât la bărbați, iar la unii stângaci, funcțiile emisferelor sunt distribuite invers (Andersen, Garrison & Andersen, ; laccino, ) Cu toată complexitatea creierului, emisfera dreaptă procesează ceea ce numim fenomene non-verbale, iar toate fenomenele verbale sunt procesate în emisfera stângă Evident, unele acțiuni non-verbale sunt asociate cu verbale Partea I Comportamentul non-verbal Introducere mai îndeaproape decât altele (de exemplu, gesturile non-verbale, despre care vom discuta în capitolul ), și ne-am aștepta ca emisfera stângă să fie mai implicată în astfel de cazuri Direcția : clasificarea semnalelor non-verbale Definiția comunicării non-verbale poate fi formulată și pe baza a ceea ce se referă la acest domeniu Teoria și cercetarea experimentală privind comunicarea non-verbală sunt consacrate trei domenii principale: mediul și condițiile de comunicare, caracteristicile fizice ale participanților la comunicare și comportamentul în timpul comunicării în toată diversitatea sa Ne vom ocupa de o analiză detaliată a acestor trei domenii Rolul mediului în comunicare Mediu fizic În ciuda faptului că cercetătorii comportamentului nonverbal sunt interesați în principal de aspectul și comportamentul oamenilor, psihologii acordă din ce în ce mai multă atenție factorilor de mediu în comunicare Oamenii schimbă mediul înconjurător astfel încât să îi ajute să atingă obiectivele comunicării; în consecință, mediul ne poate influența starea de spirit, alegerea cuvintelor și acțiunilor Deci, mediul este un ansamblu de factori care influențează comunicarea oamenilor, nefiind o parte directă a acestei comunicări Factorii de mediu sunt mobilierul, stilul arhitectural, interiorul, iluminatul, culorile, temperatura, zgomotul de fundal sau muzica și alți factori implicați în interacțiune În această categorie sunt incluse și ceea ce se numesc urme de acțiune De exemplu, când vezi mucuri de țigară, coji de portocală și bucăți de hârtie lăsate în urmă de o persoană cu care vei comunica în curând, ai o impresie despre el, care într-un fel sau altul va afecta cursul întâlnirii tale ulterioare Percepția timpului și a ritmului este o altă componentă a comunicării Când se întâmplă ceva, frecvența, tempo-ul și ritmul acțiunii fac, de asemenea, parte din comunicare, deși nu sunt în sine mediul fizic Capitolul Spatiu pentru comunicare Proxemica este despre modul în care este utilizat și perceput spațiul social și personal Există o direcție științifică numită ecologia grupurilor mici (ecologia grupurilor mici), care studiază modurile în care relațiile spațiale sunt utilizate și la care se reacționează într-un grup formal și informal Oamenii de știință sunt interesat de modul în care oamenii sunt așezați într-o cameră, cum ocupă spațiul în raport cu un lider, cum se formează fluxul de comunicare și cum este rezolvată sarcina imediată Această disciplină studiază relațiile spațiale în mulțime și în zonele dens populate tema spațiului personal este uneori atinsă în studiul distanței în conversație și modul în care aceasta se schimbă în funcție de genul interlocutorilor, statutul lor reciproc, roluri, orientarea culturală etc În domeniu aparține și termenul de teritorialitate de proxemică și înseamnă tendința oamenilor de a marca teritoriul personal (sau spațiu interzis altora), așa cum fac animalele sălbatice căpușe Caracteristicile fizice ale participanților la comunicare Caracteristicile fizice sunt obiecte care rămân neschimbate în timpul interacțiunii Acestea sunt semnale non-verbale care au o influență puternică asupra interlocutorilor și nu au nimic de-a face cu mișcările vizibile ale corpului Acestea includ forma corpului și trăsăturile faciale, atractivitatea fizică generală, înălțimea, greutatea, părul, culoarea pielii, tonul vocii, etc În plus, obiectele asociate cu participanții la interacțiune le pot afecta, de asemenea, atractivitatea fizică Se numesc artefacte Acestea sunt haine, cosmetice, ochelari, peruci și posturi de păr, gene false bijuterii și accesorii (de exemplu, o servietă-diplomat) Mișcări și posturi Mișcările și posturile corpului, de regulă, includ gesturi, mișcări ale corpului (brațe, cap, picioare, picioare), expresie facială (zâmbet), Partea I Comportamentul non-verbal Introducere mișcările ochilor (clipirea, direcția și durata privirii, dilatarea pupilei) și postură Când o persoană se încruntă, ridicând din umeri și înclinând capul, atunci toate acestea pot fi numite mișcări și posturi ale corpului Această ramură a științei comportamentului non-verbal studiază gesturile, posturile, atingerile, expresiile faciale și privirile Gesturi Există multe gesturi diferite (și variațiile lor), dar următoarele tipuri de gesturi sunt cel mai des studiate Gesturi care nu au legătură cu vorbirea Aceste gesturi nu au nicio legătură cu ceea ce spune persoana respectivă, dar au sens lingvistic și pot fi traduse în cuvinte (de obicei unul sau două) În cadrul unei anumite culturi și subculturi, a fost adoptată o "traducere" uniformă a unor astfel de semnale Gesturile care înseamnă "OK" sau "Victorie" sunt gesturi non-verbale acceptate în cultura americană Gesturi legate de vorbire Aceste gesturi sunt direct legate sau însoțesc discursul, ilustrând adesea ceea ce se spune verbal Aceste mișcări pot evidenția un cuvânt sau o frază, o direcție a gândirii, pot indica ceva în mediul imediat, pot ilustra relații spațiale, un ritm sau curs de evenimente, pot arăta vizual un referent, reflectă activitatea corporală sau pot servi ca o completare la ordonarea și organizarea unui proces interactiv Poze Posturile sunt de obicei învățate împreună cu alte indicii non-verbale Poziția reflectă gradul de atenție sau participare, statutul în relație cu partenerul sau gradul de simpatie pentru interlocutor Poziția înclinată înainte, de exemplu, a fost asociată cu o participare mai mare, un placut mai mare și un statut mai scăzut în experimentele cu străini În plus, postura reflectă cu siguranță intensitatea unor stări emoționale, de exemplu, o postură coborâtă este asociată cu tristețea, iar o postură nemișcată, tensionată este asociată cu furie Aceleași posturi ale participanților la comunicare pot exprima înțelegerea reciprocă sau dorința pentru aceasta Capitolul atingere O persoană în timpul comunicării se poate atinge pe sine sau pe alții O persoană se manipulează cel mai adesea nu pentru că comunică ceva, ci pentru că aceasta sau acea atingere asupra sa exprimă starea sau obiceiul unei persoane Multe atingeri de acest tip sunt numite manierisme nervoase Unele dintre aceste activități sunt relicve ale perioadelor anterioare ale vieții, momentul în care am învățat pentru prima dată cum să gestionăm emoțiile, să facem contacte sociale sau să îndeplinim un fel de sarcină de învățare Uneori efectuăm aceste manipulări pe măsură ce învățăm și apoi le repetăm atunci când ne confruntăm cu situații similare mai târziu, repetând adesea mecanic doar o parte din mișcarea inițială Unii psihologi numesc aceste tipuri de adaptoare de auto-manipulare Adaptoarele includ, de asemenea, manipulări cu propriul nostru corp, cum ar fi atunci când ne lingăm buzele, tragem ceva, strângem, ciupim sau zgâriem Adaptoarele pentru obiecte sunt manipulări ale obiectelor, cum ar fi atunci când o persoană care renunță își bate buzunarul de la piept în căutarea unui pachet de țigări inexistent Desigur, nu toate comportamentele care reflectă acțiuni obișnuite sau anxietate sunt exprimate în adaptări, dar toate fac parte din modelul general de mișcări Când doi oameni se ating, are loc una dintre cele mai puternice forme de comunicare non-verbală Atingerea se poate simți ca un șoc electric sau poate fi enervant, condescendent sau de susținere Atingerea este o formă de comportament foarte ambiguă, astfel încât interpretarea unei anumite atingeri depinde de contextul situației, de natura relației interlocutorilor și de modul de performanță, și nu de configurația atingerii în sine Unii cercetători subliniază rolul atingerii în dezvoltarea timpurie a copilului; mulți psihologi studiază cum și de ce adulții se ating Atingerea include gesturi de mângâiere, lovire, salut și adio, precum și situații în care o persoană ține în brațe pe cineva sau ceva, conduce pe cineva sau arată cum să facă o anumită mișcare Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Expresie faciala Cele mai multe studii ale feței umane studiază expresiile diferitelor stări emoționale Cele șase afecte majore care atrag cel mai adesea atenția cercetătorilor sunt furia, tristețea, surpriza, fericirea, frica și dezgustul Expresia facială poate, de asemenea, să regleze situația, să ofere feedback și să gestioneze fluxul de interacțiune Potrivit unor oameni de știință, funcția principală a feței este de a participa la comunicare și nu de a exprima emoții Vedere În psihologie, studiem în primul rând încotro este îndreptată privirea noastră când ne uităm la o altă persoană și cât timp în procesul de comunicare ne uităm la interlocutor Privirea este mișcarea ochilor pe care o facem în direcția feței altei persoane Privirea reciprocă apare atunci când participanții la comunicare se privesc în ochii celuilalt De asemenea, de interes pentru cei care studiază comunicarea non-verbală este dilatarea și contracția elevilor, deoarece uneori exprimă interes, atenție sau participare VOCE Din punctul de vedere al comunicării non-verbale, ne va interesa nu ceea ce spunem, ci modul în care o facem Vocea conține multe semnale sonore non-verbale care însoțesc vorbirea În general, sunetele sunt împărțite în două tipuri Pronunțăm diverse sunete cu ajutorul corzilor vocale, schimbăm înălțimea și durata sunetului, pronunțăm cuvinte la diferite volume sau pur și simplu rămânem tăcuți Sunetele sunt produse nu numai cu ajutorul corzilor vocale, ci se formează și cu ajutorul altor părți ale aparatului de vorbire, de exemplu, cavitatea faringiană, gura sau nasul În majoritatea lucrărilor științifice dedicate influenței caracteristicilor vocii asupra comunicării, se studiază în primul rând înălțimea vocii și variabilitatea acesteia; în special, durata sunetelor (tocate sau întinse), pauzele în fluxul vorbirii și reacția latentă în timpul schimbului de fraze, nivelul volumului și amplitudinea acestuia, rezonanța, articularea precisă sau indistinctă, viteza vorbirii, ritmul, includerea de sunete precum "e- uh " sau "mmm " Semnale sonore studiate Capitolul Ele provin dintr-o varietate de perspective, în special, oamenii de știință sunt interesați de stereotipurile asociate cu anumite caracteristici ale vocii și de influența vocii asupra inteligibilității și persuasivității vorbirii Așadar, chiar și sunete specifice - râsete, eructați, căscat, înghițit, gemete și altele asemenea - pot fi de interes pentru psihologi în măsura în care influențează rezultatul unei interacțiuni Direcția : comunicarea non-verbală în procesul comunicativ Deși această carte este în primul rând despre comunicarea non-verbală, nu ar trebui să uităm de natura comună a semnalelor verbale și non-verbale Ray Birdwhistell pionier în domeniul cercetării comunicării non-verbale, a spus că studierea separată a comunicării non-verbale este la fel cu studierea fiziologiei non-cardiace Argumentele lui sunt destul de înțelese Este dificil să trasezi o linie în comunicarea umană și să faci un singur diagnostic luând în considerare doar comportamentul verbal, iar al doilea luând în considerare doar comportamentul non-verbal Comportamentul verbal este atât de strâns împletit cu comportamentul non-verbal, iar granițele dintre ele sunt uneori atât de invizibile încât termenul nu descrie întotdeauna în mod adecvat comportamentul studiat Psihologii renumiți în lucrările lor dedicate studiului comportamentului non-verbal nu separă cuvintele de gesturi și își definesc zonele de interes mai larg - comunicarea sau interacțiunea unu-la-unu (McNeil, ) (comunicare, față în față) interacţiune) Kendon ( , p , ) scrie: Se scrie adesea că în timpul vorbirii, întregul sistem muscular este activat, și nu doar buzele, limba și maxilarul Gesticularea face parte din acțiunile care organizează vorbirea gesturile și vorbirea sunt două moduri diferite de reprezentare, și sunt coordonate pentru că sunt condiționate de același scop comun - de a crea un model de acțiune care să exprime sens Întrucât sistemele verbale și non-verbale fac parte din vastul proces de comunicare, eforturile care Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Ceea ce fac oamenii de știință pentru a distinge între ele nu are prea mult succes Destul de des este prezentat un concept eronat, de exemplu, că comportamentul non-verbal este folosit în primul rând pentru a transmite mesaje emoționale, în timp ce gândurile sunt exprimate în comportament verbal Cuvintele pot avea o încărcătură emoțională extraordinară atunci când exprimăm direct emoții sau vorbim despre ele în termeni verbali Și semnalele non-verbale, dimpotrivă, sunt adesea folosite nu numai pentru a exprima emoții; de exemplu, într-o conversație, interlocutorii arată cu ochii când este necesar să schimbe ordinea în vorbire, gesticulează, dorind să-și exprime mai corect ideile (McNeill, ) Argyle ( ) a identificat următoarele funcții principale ale comportamentului non-verbal în comunicarea umană: Exprimarea emoțiilor Transferul de atitudini interpersonale (ca-displace, dominare-supunere etc ) Reprezentarea unei persoane în fața altora Acompaniamentul vorbirii (respectarea ordinii replicilor, susținerea feedback-ului, exprimarea atenției etc ) Argyle observă, de asemenea, că comportamentul non-verbal contează în multe ritualuri, cum ar fi salutările Rețineți că funcțiile comportamentului non-verbal nu se limitează la gesturi, adică putem exprima emoții și atitudini, ne putem prezenta într-o anumită lumină și susține interacțiunile cu ajutorul indiciilor verbale Acest lucru nu înseamnă, totuși, că nu ar trebui să ne mai bazăm pe indiciile verbale în unele situații și pe indiciile non-verbale în altele De asemenea, trebuie avut în vedere faptul că modalitățile de extragere a sensului din comportamentul verbal și non-verbal nu diferă radical unele de altele Acțiunile non-verbale, precum cele verbale, pot avea mai multe semnificații, de exemplu, îi arăți non-verbal celeilalte persoane că intenționezi să continui conversația, anunțându-i în același timp că trebuie să-l dominați și probabil exprimându-i starea ta emoțională Când apuci un copil de umăr și îl mustri, copilul înțelege perfect atât comportamentul tău, cât și cerințele pe care le faci Dar, în același timp, reacția față de tine va fi atât de negativă încât copilul va refuza să se supună Capitolul Zâmbetul poate face parte dintr-o expresie emoțională, un mesaj, o parte a unei autoprezentări sau un răspuns al ascultătorului pentru a ajuta la controlul interacțiunii Comportamentul non-verbal, ca și comportamentul verbal, este saturat de stereotipuri, are idiomuri și poate fi ambiguu Mai mult, același comportament non-verbal, precum cuvintele, are semnificații diferite în contexte diferite De exemplu, când ne uităm la podea, exprimă tristețe într-o situație și supunere în alta În cele din urmă, Mehrabian ( , ) a încercat să identifice principalele categorii semantice ale comportamentului non-verbal și, în urma unor teste ample, a identificat trei domenii Directitate (imediatitate) Uneori reacționăm la ceva dând evenimentului o evaluare - pozitiv-negativ, bine-rău, place-displace Stare (stare) Uneori, noi înșine ne comportăm în conformitate cu diferența de statut sau prindem un indiciu al statutului în comportamentul celorlalți - o persoană puternică sau una slabă, un șef sau un subordonat Reactivitate Această a treia categorie caracterizează modul în care percepem activitatea externă - dacă totul se întâmplă lent sau rapid, dacă suntem activi sau pasivi În ultimele trei decenii, specialiști din diverse domenii care au studiat tot felul de fenomene, într-o varietate de studii despre comunicarea verbală și non-verbală, identifică aceleași trei domenii ca și Mehrabyan Prin urmare, putem presupune în mod rezonabil că aceste trei categorii sunt reacții de bază la mediu, ele se reflectă în sensul pe care îl acordăm comportamentului verbal și non-verbal Practic, datele acestor studii se bazează pe reacția subiecților care își traduc reacția la un act non-verbal folosind definiții verbale Am abordat deja această problemă când am vorbit despre modul în care diferite părți ale creierului procesează informații Deci, semnalele non-verbale, precum cuvintele, sunt folosite în moduri diferite și au o interpretare ambiguă; ca și cuvintele, semnalele non-verbale au un sens denotativ (direct) și conotativ (asociativ); ca și cuvintele, indiciile non-verbale joacă un rol activ în exprimarea plăcerii, puterii și reacției Având în vedere toți acești factori, vom studia modul în care comportamentul verbal și non-verbal Partea L Comportament non-verbal Introducere nie sunt interconectate în comunicare Ekman ( ) identifică următoarele caracteristici ale acestei relații: repetiție, contradicție, adăugare, substituție, subliniere sau mut și ajustare Repetiţie În comunicarea non-verbală, uneori doar repetăm ceea ce spunem verbal De exemplu, dacă spui cuiva că chioșcul de ziare este la nord de aici și arată în direcția corectă, ar putea fi considerată o repetiție Contradicţie Semnalele verbale și non-verbale pot transmite două mesaje conflictuale sau două mesaje care nu se corelează între ele (Fig ) Se poate observa că ambele exemple conțin mesaje contradictorii Mesajele verbale și non-verbale incongruente sunt mult mai frecvente în viață decât ați putea crede Cu cât contradicția este mai strălucitoare, cu atât mai devreme îi vom acorda atenție, să zicem, dacă un tată strigă furios la copilul său: "Desigur că te iubesc, doar lasă-mă în pace!" sau dacă vorbitorul, încercând să-și calmeze tremurul din mâini și ștergându-și sudoarea de pe frunte, declară: "Sunt calm, sunt complet calm" Cum apar aceste mesaje contradictorii? În unele cazuri, aceasta este o reacție firească la o situație în care participanții la comunicare simt că se află într-un impas Ei nu vor să spună adevărul și nu vor să mintă Ca urmare, ambivalența și frustrarea duc la mesaje conflictuale (Bavelas și colab , ) Să presupunem că ai făcut un raport complet dezastruos și îmi ceri părerea despre el Pot să răspund că te-ai descurcat perfect, dar vocea, expresia feței și postura mea nu vor confirma aceste cuvinte În alte cazuri, folosim mesaje contradictorii pentru a exprima sarcasm sau ironia, spunem un lucru cu cuvinte și spunem exact opusul cu vocea sau expresia facială Semnalele care sunt contradictorii și nu se corelează între ele se manifestă în moduri diferite Uneori, două semnale non-verbale (să zicem, vocal și vizual) sunt în conflict, iar uneori semnalele verbale nu sunt combinate cu cele non-verbale și apar în combinații diferite, de exemplu, Capitolul voce pozitivă și cuvinte negative, voce negativă și cuvinte pozitive, expresie facială pozitivă și cuvinte negative, expresie facială negativă și cuvinte pozitive Cum răspundem la mesajele contradictorii verbale și non-verbale adresate nouă? Leders ( ) a împărțit procesul obișnuit în trei etape Prima reacție este confuzia și incertitudinea Apoi căutăm să obținem informații suplimentare care să clarifice situația Dacă nu reușim să lămurim ceva, este mai probabil să reacționăm manifestând nemulțumire și ostilitate sau chiar refuzând să continuăm comunicarea Adesea, reacțiile la mesajele conflictuale în sine sunt ambigue Potrivit unor psihologi, mesajele inconsistente pot contribui la apariția psihopatologiei la destinatar Acest lucru este observat mai ales atunci când participanții la comunicare sunt într-o relație strânsă, iar destinatarul mesajului nu are pe nimeni cu care să poată discuta și, eventual, să rezolve neînțelegerea Unii cercetători cred că părinții copiilor cu tulburări psihologice le trimit mesaje contradictorii mai des decât părinții copiilor sănătoși (Bugenthal, Love, Kaswan & April, ) Alte lucrări sugerează că diferențele nu sunt în semnalele conflictuale, ci în mesajele negative; adică părinții copiilor cu tulburări psihice au mai multe șanse să aplice OREZ Contradicția dintre semnalele verbale și non-verbale: a) inscripția de pe farfurie: "Îmi caut un loc de muncă pentru a câștiga bani pentru mâncare"; b) Acesta este un joc sau un atac? De ce ai decis așa? Partea I Comportamentul non-verbal Introducere lor cu mesaje negative (Beakel & Mehrabian, ) Combinația de negativitate, ambiguitate și pedeapsă poate provoca un rău foarte grav dacă o astfel de comunicare cu copiii devine un obicei pentru părinți Nu vrem să aveți impresia că toate formele de nepotrivire între semnalele verbale și non-verbale sunt dăunătoare psihicului nostru În comunicarea de zi cu zi, se întâmplă adesea să însoțim discursul cu gesturi care nu reflectă cu exactitate ceea ce spunem De exemplu, un vorbitor spune o poveste despre cum cineva s-a cățărat pe o țeavă și, în același timp, face astfel de mișcări, ca și cum ar urca o scară (McNeill, Cassell & McCullough, ) Uneori, astfel de inconsecvențe trec neobservate și multe dintre ele sunt "înțelese" cognitiv fără a discuta deschis despre confuzie Chiar și atunci când conversația este de mare importanță pentru interlocutori, iar gesturile participanților nu se potrivesc cu ceea ce spun ei, consecințele unei astfel de contradicții nu vor aduce prea mult rău Mai mult, așa cum s-a susținut anterior, inconsecvența este necesară pentru a obține anumite efecte: exprimăm sarcasmul rostind cuvinte frumoase cu o voce neplăcută; dacă cuvintele sunt neplăcute pentru interlocutor, iar tonul vocii este plăcut, cel mai adesea transmitem mesajul "Glumesc" În cele din urmă, în unele situații, inconsecvențele pot fi de mare ajutor Într-un experiment, profesorii dintr-o clasă de clasa a șasea au trimis mesaje mixte elevilor Când profesorii au combinat cuvinte pozitive cu comportament nonverbal negativ, elevii au învățat mai mult decât orice altă combinație (Woolfolk, ) În mod similar, atunci când psihologii au studiat modul în care medicii comunică cu pacienții, s-a constatat că combinația de cuvinte pozitive cu un ton negativ al vocii dă pacientului un sentiment de satisfacție în urma vizitei (Hali, Roter și Rând, ) Este posibil ca combinația dintre comunicarea verbală pozitivă și cea negativă nonverbală să fie percepută în audiență și în sala de așteptare a medicului ca o expresie a seriozității și competenței și, prin urmare, să facă o impresie mai favorabilă O serie de lucrări științifice au întrebat dacă avem mai multă încredere în indicii verbale sau non-verbale atunci când ne confruntăm cu mesaje conflictuale (Bugental, ; Mehrabian, ; Stiff, Hale, Garlick & Rogan, ) Ber- Capitolul Gun (Burgoon, , p ), după ce a făcut multe cercetări în acest domeniu, a ajuns la concluzia că "canalele non-verbale conțin mai multe informații și sunt mai de încredere de către o persoană decât semnalele verbale, iar semnalele vizuale sunt adesea considerată mai semnificativă decât vocea" Bergun face această generalizare cu câteva avertismente importante Se presupune adesea că indicii non-verbale sunt mai spontane, mai greu de falsificat, mai puțin manipulate și mai de încredere Cu toate acestea, ar fi mai corect să spunem că unele tipuri de comportament nonverbal sunt mai spontane și mai greu de falsificat decât altele și că unii oameni sunt mai bine să recunoască înșelăciunea exprimată în comportamentul nonverbal Când există două indicii conflictuale (ambele non-verbale), avem mai multe șanse să avem încredere în indicii care sunt mai greu de falsificat O echipă de cercetare a descoperit că atunci când există o nepotrivire vizual-auditivă, oamenii se bazează în primul rând pe indicii vizuale, dar când nepotrivirea este mare, este mai probabil să aibă încredere în indicii auditive (DePaulo, Rosenthal, Eisenstat, Rogers & Finkelstein, ) Când trebuie să stabilim în ce semnale se poate avea încredere în cele mai multe mesaje inconsistente, fiabilitatea informațiilor prezentate este adesea de mare importanță Dacă informația transmisă printr-un canal nu este suficient de fiabilă, atunci este probabil să ignorăm UE și să căutăm mesajul "adevărat" pe alte canale (Bugental, ) Uneori ne confruntăm cu dileme dificile de a percepe sensul atunci când vedem semnale greu de falsificat, dar nu avem încredere în ele Dacă o persoană spune abătută "Doar clasă" după ce a desfășurat un cadou la care știți că visează de mult timp, este posibil să căutați o explicație pentru acest comportament, de exemplu, decideți că această persoană este îngrijorată de ceva complet alte Interesant este că copiii mici, atunci când se confruntă cu mesaje verbale și nonverbale conflictuale, au încredere în unele indicii nonverbale mai puțin decât adulții (Bugental, Kaswan, Love & Fox, ; Bugental, Love & Gianetto, ; Volkmar & Siegel, ) Copiii au reacționat mai negativ decât adulții la criticile din mesaje contradictorii atunci când vorbitorul zâmbea, mai ales dacă vorbitorul era o femeie Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Într-o altă lucrare, teoria "dependenței pe indicii non-verbale în situații cu mesaje conflictuale" este și mai serios criticată Shapiro (Shapiro, ) le-a cerut subiecților studenți să determine ce sentimente exprimau desenele cu anumite expresii faciale și semnături care nu le corespund și le-a cerut să fie consecvenți în decizia lor S-a dovedit că elevii s-au bazat atât pe mesaje verbale, cât și pe expresiile faciale Vande Creek & Watkins ( ) au modificat condițiile experimentale pentru a utiliza voci reale și înregistrări video În aceste înregistrări, oamenii au descris conflictele în termeni de stres prin canale verbale și non-verbale Din nou, s-a dovedit că unii subiecți au răspuns în primul rând la indicii verbale, alții la indicii non-verbale și unii au răspuns la gradul de stres în general, indiferent de modul în care a fost exprimat acel stres Studiile transculturale ale lui Solomon și Ali (Solomon & Aii, ) sugerează că ne bazăm pe indicii verbale sau non-verbale, în funcție de cât de bine vorbim limbajul verbal Oamenii de știință au descoperit, de exemplu, că oamenii cu puține cunoștințe despre limba în care sunt rostite mesajele conflictuale căutau o expresie a sensului afectiv în conținutul a ceea ce se spunea Cei care cunoșteau bine limba, încercând să găsească sensul afectiv al enunțului, s-au bazat mai des pe caracteristicile non-verbale ale vocii Deci, aparent, unii oameni au mai multă încredere în mesajele verbale, în timp ce alții - în cele non-verbale Nu știm exact despre toate condițiile care afectează semnalele cărora oamenii tind să acorde atenție în căutarea de informații valoroase De regulă, oamenii se bazează pe acele semnale pe care le consideră mai greu de falsificat, dar această tendință depinde de situație; Deci, cel mai bun mod de a determina modul în care sunt afectate indiciile verbale, vizuale și auditive este prin examinarea atentă a participanților și a contextului comunicării Plus Comportamentul non-verbal modifică sau rafinează mesajele verbale Când mesajele verbale și non-verbale sunt mai degrabă complementare decât în conflict, atunci mesajele noastre tind să fie decodificate mai precis Nu- Capitolul care date arată că indicii non-verbale complementare ajută la reamintirea mesajului verbal mai târziu Un elev care își exprimă confuzia într-o conversație cu un profesor despre munca prost făcută în clasă își completează cuvintele cu semnale non-verbale Dacă claritatea comunicării este importantă pentru noi (în timpul unui interviu de angajare sau când dorim să ne împăcăm cu o persoană dragă), trebuie să ne asigurăm că comportamentul nostru verbal și non-verbal se completează unul pe celălalt Înlocuire Comportamentul non-verbal poate înlocui mesajele verbale Ea indică uneori caracteristicile permanente ale participantului la comunicare (sex, vârstă) sau calități mai mult sau mai puțin stabile (personalitate, atitudini, grup social), iar uneori stări trecătoare Un exemplu al acestuia din urmă ar fi un angajat deprimat și obosit care vine acasă după serviciu cu o expresie facială care înlocuiește complet afirmația: "Ei bine, ziua s-a dovedit a fi mai proastă ca niciodată* În practică, oamenii învață rapid să recunoască multe dintre aceste semnale de substituție - de la "Cât de fericit sunt * până la "Ei bine, asta este, am înțeles * Nu avem nevoie de confirmarea verbală a percepției unui astfel de semnal Uneori, un participant la comunicare trece la nivel verbal dacă nu este posibil să-și exprime sentimentele și comportamentul non-verbal De exemplu, o femeie vrea ca cunoștințele ei să nu se mai gândească la intimitatea fizică cu ea Este încordată, se uită drept înainte, nu răspunde și rece, iar dacă iubitul nu încetează să hărțuiască după aceea, spune, de exemplu: "Iată chestia, Larry, să nu stricăm o prietenie bună* Subliniază sau dezactivează Comportamentul non-verbal poate sublinia (întări) sau înfunda (înmuiază) mesajul verbal Sublinierea în vorbire este aceeași cu pplchepkiyaanne sau italice în textul tipărit: se face pentru a sublinia anumite cuvinte Mișcările capului și mâinii sunt adesea folosite pentru a sublinia mesajul verbal Când un tată își ceartă fiul că s-a întors acasă târziu, el își poate sublinia cuvintele, luându-și ferm fiul de umăr și încruntându-se treizeci Partea I Comportamentul non-verbal Introducere sia Uneori se întâmplă ca unele semnale non-verbale să sublinieze sau, dimpotrivă, să le înmoaie pe altele: de exemplu, dacă dorim să clarificăm puterea emoției reflectate pe chipul interlocutorului, putem observa și alte părți ale corpului acestuia Ajustare I Stimulii verbali sunt folosiți și pentru a regla comportamentul verbal Acest lucru se poate face în două moduri Coordonarea propriului comportament verbal și non-verbal atunci când transmiteți un mesaj altora Coordonarea propriilor mesaje verbale și non-verbale cu cele ale partenerului de interacțiune Ne reglementăm propriile postări în moduri diferite Uneori folosim indicii non-verbale pentru a împărți o interacțiune în bucăți Astfel, prin schimbarea posturii, indicăm o schimbare a subiectului de conversație; iar exprimarea verbală a unei idei sau a altora poate fi precedată de un gest adecvat; pauzele ajută la împărțirea informațiilor în părți separate Când enumerăm ceva, putem evidenția elemente individuale mângâind masa cu palma ("Trebuie să luăm în considerare asta, asta și asta") Introducând o palmă după fiecare articol, atragem atenția asupra fiecărui articol individual; bătând doar după al treilea "care" va indica faptul că toate cele trei puncte trebuie luate în considerare în ansamblu sau că doar ultimul punct este important De asemenea, puteți regla fluxul de acțiuni verbale și non-verbale între interlocutori Acest lucru se poate exprima prin tipul de reacții pe care interlocutorii le evocă unul în celălalt (de exemplu, de fiecare dată când unul se enervează și își ridică vocea, celălalt îl calmează), sau poate să nu fie atât de evident (de exemplu, există semnale de început, continuare sau sfârșit al interacțiunii) Sincronismul sfârșitului unei remarci a unui interlocutor și începutul declarației altuia, precum și tonul uniform al conversației, se pot dovedi a fi nu mai puțin importante pentru o comunicare satisfăcătoare decât conținutul real al conversației La urma urmei, judecăm oamenii pe baza abilităților lor de reglare (de exemplu: "vorbește cu el - ce e cu peretele" sau "nu spune un cuvânt peste el") Când o altă persoană ne întrerupe frecvent sau acționează neconsiderat, poate părea că își exprimă o anumită atitudine față de noi, de exemplu, dând dovadă de lipsă de respect Reguli de reglementare non-verbală Capitolul Există linii de conversație, dar sunt implicite Ele nu sunt scrise, dar suntem cu toții conștienți că nu trebuie să întrerupem interlocutorul, că fiecare persoană ar trebui să aibă voie să participe în mod egal la conversație dacă dorește, că trebuie să se răspundă la întrebări etc În studiul lui Wiemann ( Wiemann, ) se ajunge la concluzia că chiar și schimbări relativ mici în comportamentul de reglementare (pauze, pauze mai lungi de trei secunde, schimbarea subiectului de conversație etc ) duc la schimbări tangibile în cât de competent pare să fie participantul la comunicare Când ascultăm o altă persoană, evaluăm multe dintre trăsăturile subtile, subtile pe care le are partenerul nostru în conversație Este probabil să existe diferențe în diferite culturi în modul de a duce o conversație Copiii, învățând reglarea non-verbală a conversației, dau semnale mai grosolane și mai evidente, apucând interlocutorul de haine, ridicând mâna și altele asemenea Copiii sunt, de asemenea, mai prost decât adulții la păstrarea ordinii rândurilor, așa cum poate ați observat dacă ați vorbit vreodată cu un copil mic la telefon Regulatorii în conversație includ mai multe tipuri de semnale non-verbale Când vrem să arătăm că am terminat de vorbit, iar cealaltă persoană poate începe un indiciu, ne uităm la el Aceasta ar trebui să includă, de asemenea, semnale de intonație care indică sfârșitul unui enunț sau al unei întrebări Dacă interlocutorul, ca să spunem așa, nu vrea să "prindă mingea", tăcem sau introducem o "privăre", de exemplu, "bine, în general " sau "aici " Când nu ne lăsăm interlocutorul să vorbească, facem pauze lungi, ne uităm mai puțin la interlocutor și ne ridicăm tonul dacă partenerul încearcă să vorbească Când noi înșine nu vrem să vorbim, încurajăm interlocutorul dând din cap, urmărindu-l cu atenție cu privirea și, bineînțeles, abținându-ne de a vorbi când celălalt începe să vorbească Dacă vrem să punem la tăcere interlocutorul, ridicăm degetul arătător sau ne îndreptăm și expirăm, parcă încercăm să punem capăt conversației Încuviințări rapide îi semnalează interlocutorului să termine rândul cât mai curând posibil, iar dacă ne este greu să intrăm într-o conversație, rostim câteva cuvinte în același timp cu interlocutorul sau bâlbâim puțin, pentru că sperăm că acest lucru va face este mai ușor să ne ghicim dorințele Începutul și sfârșitul unei conversații sunt, de asemenea, acte de reglementare Când îi salutăm pe alții, contactul vizual arată asta Parte! comportament non-verbal Introducere canalele de comunicare sunt deschise O mișcare ușoară a capului și ridicarea sprâncenelor (subtilă, dar distinctă) poate fi un semnal de recunoaștere Cu ajutorul mâinilor, facem gesturi de salut și rămas bun, strângeri de mână, batem din palme, dăm semne-embleme "OK" sau "Victorie", ridicăm pumnul în semn de solidaritate sau degetul mare în sus în semn de aprobare Ne îmbrăcăm cu mâinile (netezindu-ne sau sortând părul), mâinile participă la atingere cu săruturi sau îmbrățișări, precum și cu lovituri Buzele, atunci când zâmbesc sau se rotunjesc, indică faptul că persoana este gata să vorbească (Krivonos & Kparr, ) Un studiu al conversațiilor semi-formale a constatat că o mulțime de indicii non-verbale sunt folosite atunci când vă luați la revedere Cele mai frecvente au fost întreruperile contactului vizual, care au apărut mai frecvent și mai mult spre finalul conversației, întorcând corpul spre ieșire, aplecându-se în față și dând din cap Mai puțin frecvente au fost indicii non-verbale mai clare, care ar putea fi traduse ca: "Conversația s-a încheiat, și dacă te rog să înțelegi asta " Astfel de indicii includ mișcări ascuțite ale palmelor și picioarelor, cum ar fi bătăi din palme și ștampile liniștite, dar distincte, de asemenea ca imagine o pârghie cu care, parcă, vom împinge interlocutorul afară din scaun Într-o manifestare mai puțin deschisă, ne sprijinim palmele pe propriile șolduri sau genunchi (parcă ne pregătim să ejectăm) în speranța că interlocutorul va prelua semnalul de adio (Kparr, Hart, Friedrich & Schulman, ) Track e: istoria cercetării comportamentului non-verbal Comunicarea non-verbală a devenit un subiect de interes științific după cel de-al Doilea Război Mondial Asta nu înseamnă că acest subiect nu a fost tratat deloc înainte; chiar și scrierile savante ale grecilor și romanilor antici conțin informații despre ceea ce am numi astăzi comportament non-verbal De exemplu, Institutio Oratoria a lui Quintillian ne oferă o mulțime de informații despre gesturile pe care le foloseau oamenii în acele vremuri Acest eseu a fost scris în secolul I d Hr Dacă urmărim istoria celor mai diverse domenii de cunoaștere - știința comportamentului animal, antropologia, Capitolul dans, lingvistică, filozofie, psihiatrie, psihologie și știința producției și percepției vorbirii, se găsesc oamenii de știință de seamă fondatori ai științei actuale a comportamentului nonverbal (Asendorpf & Wallbott, ; Davis, ; DePaulo & Friedman, ; Hecht & Ambady, ) Cercetarea în comunicarea non-verbală nu a aparținut niciodată unui anumit domeniu al științei În a doua jumătate a secolului al XIX-lea, Delsarte (ca mulți alții) a încercat să codifice atât "cultura vocii", cât și mișcările și gesturile corpului (Shawn, ) Deși "știința esteticii aplicate" și mișcarea oratorică a lui Delsarte s-au retras în plan secund în secolul XX, mai puțin formal și riguros, ele reprezintă una dintre primele încercări de a defini diferite forme de limbaj corporal Una dintre cele mai influente lucrări ale vremii a fost cartea lui Darwin, publicată în Se numea Exprimarea emoțiilor în om și animale Această lucrare a dat impuls cercetărilor moderne asupra expresiilor faciale, iar multe dintre observațiile și ideile oamenilor de știință sunt confirmarea noastră în cursul cercetărilor ulterioare (Ekman, ) În prima jumătate a secolului al XX-lea, au fost efectuate studii împrăștiate ale vocii, aspectului și îmbrăcămintei și expresiilor faciale O privire scurtă asupra publicațiilor științifice din această perioadă va arăta că cercetările privind proxemică, influența mediului asupra comunicării și mișcării corpului, au atras foarte puțin oamenii de știință Cel mai puțin studiat mișcarea și atingerea ochiului uman Totuși, în această perioadă au avut loc două evenimente semnificative, dar complet diferite O senzație științifică și scandal sunt asociate cu primul dintre ele; a doua are de-a face cu munca științifică care a avut cea mai puternică influență asupra studiului comportamentului nonverbal În , Kretchmer a scris cartea Physique and Character Apoi, în , a fost publicată cartea lui Sheldon The Variations of Human Physique Aceste lucrări s-au bazat pe ideea că, dacă descrii și analizezi cu acuratețe corpul uman, poți trage concluzii semnificative despre intelect, temperament, valori morale și realizările viitoare ale acestei persoane Ideile lui Sheldon că unele trăsături de caracter sunt asociate cu anumite tipuri de corp (Sheldon a împărțit oamenii în ectomorfi (cu oase înguste și subțiri), mezomorfe I Comunicarea verbală Partea I Comportamentul non-verbal Introducere fov (muscular și atletic) și endomorfi (plin și cu oase late)), este încă subiect de controversă în rândul oamenilor de știință (vezi capitolul ) Cartea lui Sheldon a fost chiar promovată în pe coperta revistei populare Life Pentru a dezvolta un catalog de tipuri de corp, lui Sheldon i s-a permis să fotografieze studenți în primul rând goi de la Yale, Wellesley, Vassar, Princeton, Smith, Mount Holuoke și alte colegii și universități (Rosenbaum, ) Studenților li s-a spus că acesta este un proiect științific pentru a studia posturile umane La acțiune au luat parte mii de studenți, inclusiv viitorul președinte George W Bush și viitoarea primă doamnă Hillary Rodham Clinton Fotografiile au fost ulterior distruse (sau așa se spune), iar însemnările personale ale lui Sheldon l-au arătat că trage concluzii rasiste din cercetările sale Oamenii continuă să asocieze anumite caracteristici cu diferite tipuri de corp, dar validitatea unor astfel de idei nu a fost dovedită nici de Sheldon, nici de alți oameni de știință Dar cartea lui Efron Gestures and Environment ( ) a devenit un clasic deoarece trage trei concluzii fundamentale Metode inovatoare și atent dezvoltate pentru studierea gesturilor și a limbajului corpului, precum și clasificarea comportamentului non-verbal dezvoltat de Efron, au influențat viitoarele generații de oameni de știință În plus, lucrarea lui Efron remarcă rolul important al culturii în modelarea gesturilor și mișcărilor corpului, care la acea vreme contraziceau noțiunea multor oameni (inclusiv Adolf Hitler) că comportamentul uman este aproape neafectat de context și mediu În anii , cercetările asupra comportamentului nonverbal au crescut substanțial Iată principalele evenimente ale acestui deceniu Birdwhistell, Introduction to Kinesics, a fost publicat în , iar Hall's Silent Language, Hali, a fost publicat în Acești antropologi au fost primii care au aplicat anumite principii ale lingvisticii fenomenelor non-verbale și, de asemenea, au introdus denumiri pentru științele mișcării corpului (kinezică) și spațiului (proxemică) și au dezvoltat un program de cercetare în fiecare dintre aceste domenii Capitolul Comunicarea nonverbală: tipuri de bază Trager în a descris componentele unui paralimbaj, permițând astfel studiul și descrierea semnalelor vocale cu mult mai mare acuratețe Psihiatrul Jurgen Ruesch și fotograful Weldon Kees și-au unit forțele pentru a publica o carte populară în numită Nonverbal Communication: Notes on Visual Perception in Human Relations (Jurgen Ruesch, Weldon Kees, Nonverbal Communication: Notes on the Visual Perception of Human Relations) Aceasta a fost probabil prima carte care a folosit termenul de comunicare non-verbală în titlu Terapeuții, inclusiv Freud, erau interesați de indicii nonverbale înainte de anii , dar această lucrare conține dezvoltări teoretice suplimentare privind originea, utilizarea și codificarea comportamentului nonverbal și confirmarea vizuală suplimentară a rolului comunicativ al mediului Tot în , a fost publicat un studiu al lui Maslow și Mintz despre efectele unei camere "frumoase" și "urâte" Acest studiu des citat a devenit o stea strălucitoare în studiul factorilor de mediu care influențează comunicarea umană În , a apărut articolul definitiv al lui Frank "Comunicarea tactilă*", propunând câteva ipoteze testabile experimental despre rolul atingerii în comunicarea umană Dacă anii au cunoscut o creștere a cercetărilor privind comunicarea non-verbală, anii pot fi numiți o adevărată explozie nucleară Obiectele cercetării au fost părți individuale ale corpului uman și elemente ale mișcării: lucrările lui Icksline (Ekhііne) au apărut asupra mișcărilor ochilor, iar cercetările lui Davitz privind exprimarea emoțiilor în voce au fost rezumate în cartea "Comunicarea semnificației emoționale" *) , publicată în În același timp, a fost publicată lucrarea lui Hess despre dilatarea pupilară; Sommer continuă să exploreze spațiul personal și organizarea spațiului în jurul unei persoane; în același timp, este publicat și studiul lui Goldman-Eysler despre pauzele și întârzierile în vorbirea spontană Ditman, Argyle, Kendon, Sheflen și Mehrabian (Ditman, Argyle, Kendon, Scheflen, Mehrabian) au explorat o varietate de tipuri de mișcări ale corpului In aceea Partea I Comportamentul non-verbal Introducere În aceeași perioadă, psihologul Robert Rosenthal a arătat cum ne afectează gesturile și mișcările non-verbale El a demonstrat modul în care experimentatorii pot influența rezultatul unui experiment, iar profesorii pot influența creșterea intelectuală a elevilor prin comportamentul non-verbal ("Experimental Effects in Behavioral Research *" ("Experimental Results of Behavioral Research"), , "Pygmalion în the Classroonv" ("Pygmalion în clasă"), ) Poate că lucrarea teoretică clasică a anilor este lucrarea lui Eckman & Friesen despre originea, utilizarea și codificarea comportamentului nonverbal Acest articol abordează cinci domenii ale comportamentului nonverbal care au fost de interes deosebit pentru Ekman și Friesen - embleme, ilustratori, expresii afective, regulatori și adaptoare Anii au început cu un reportaj jurnalistic despre rezultatele cercetărilor mai multor oameni de știință (Fast, "Body Language" (Fast, "Body Language") ) Acest bestseller a fost urmat de un mare flux de cărți în care s-a încercat să pună la dispoziția publicului larg american datele lucrărilor științifice privind comunicațiile nonverbale Autorii acestor eseuri au căutat în principal să simplifice informațiile și să le prezinte într-un mod interesant, prin urmare, datele științifice sunt adesea prezentate incorect în ele, deoarece este vorba în principal despre cum să vindeți cu succes un produs, să expune frauda, să ocupați o poziție de lider, câștigă simpatia unui membru de sex opus și similar Deși aceste tipuri de cărți au trezit interesul publicului pentru comunicarea non-verbală, ele au dus la un efect secundar negativ care putea fi ușor de prezis (Koivumaki, ) Cercetătorii au exploatat prea persistent ideea că abilitatea de a citi semnale non-verbale determină succesul oricărei întreprinderi; în unele dintre aceste cărți există dovezi că semnalele individuale (picioarele întinse) au un singur sens (invitația sexuală) Între timp, este important nu numai să acordați atenție grupurilor de semnale non-verbale, ci și să înțelegeți că semnalele non-verbale, precum cele verbale, au rareori un singur sens Publicațiile populare indică rareori că sensul unui semnal dat poate fi înțeles doar din contextul în care se formează acest semnal; de exemplu, atunci când ne uităm la cineva fără rost, într-o situație poate exprima pasiune, iar în alta - agresivitate Capitolul Anii au fost, de asemenea, o perioadă de debriefing și sinteză În acest moment, se încearcă reunirea într-o singură ediție a unui volum din ce în ce mai mare de literatură sau stabilirea unui program de cercetare într-un anumit domeniu; rezultatele unor astfel de încercări au fost cartea lui Ekman despre expresiile faciale umane (The Reflection of Emotion on the Human Face, Emotion in the Niman Face*, , cu WV Friesen și P Ellseworth); Cercetările lui Mehrabian cu privire la semnificația indiciilor non-verbale care indică imediatitatea, statutul și receptivitatea (Mehrabian, Nonverbal Communication*, ); lucrarea lui Hess despre dimensiunea pupilei (Hess, " ?e Tell-Tale Eue* ("Ochii vorbăreț"), ); Studiul lui Argyle despre mișcarea corpului și a ochilor (Argyle, "Bodily communication* ("Bodily communication") , gev , și "Gaze and Mutual Gaze* ("Look and look back"), cu M Sook, ); "Touch" Montagu (Montagu, "TducAing", ); Birdwhistell, Kinezică și context*, În anii , unii oameni de știință și-au aprofundat specializarea, în timp ce alții au încercat să determine modul în care diferitele semnale non-verbale contribuie la un obiectiv comun de comunicare, de exemplu, ne ajută să facem pe cineva să facă ceva pentru noi, să ne arate dragostea pentru cineva, să înșele pe cineva, și așa mai departe (Patterson, ) A devenit evident că nu a fost posibil să se înțeleagă pe deplin rolul comportamentului non-verbal în atingerea acestor obiective fără să se ia în considerare și rolul comportamentului verbal însoțitor și să încerce să dezvolte o teorie a modului în care indicii verbale și non-verbale interacționează în comunicare (Streeck & Kparr, ) Așadar, oamenii de știință au ajuns treptat să înțeleagă cum să reunească informațiile fragmentare pe care le-au izolat de câteva decenii pentru a le examina la microscop Această tendință reflectă o tendință generală de a aduce condițiile experimentale mai aproape de comunicare, așa cum se întâmplă în laboratorul vieții (Archer, Akert & Costanzo, ; Kparr, ; Patterson, ) Prin urmare, în studiul comportamentului nonverbal apar următoarele schimbări • De la studiul situațiilor non-interactive la studiul celor interactive • De la studierea unei persoane la studierea ambilor interlocutori Partea I Comportamentul non-verbal Introducere • De la studiul momentelor individuale - la studiul interacțiunii în timp • De la studiul semnalelor individuale - la studiul totalității acestora • Din punctul de vedere că ținem cont de tot ce se întâmplă, până la acceptarea că este necesar să studiem mai profund percepția semnalelor în procesul de comunicare • De la o abordare unidirecțională și căutarea unui singur sens de semnal până la înțelegerea faptului că semnalele non-verbale au sensuri multiple și pot avea scopuri multiple • De la o evaluare bazată aproape exclusiv pe frecvența și durata indiciilor până la o examinare și a contextului comportamentului • De la o încercare de a controla contextul prin excluderea elementelor esențiale și semnificative până la o încercare de a lua în considerare astfel de fenomene • De la studiul interacțiunii exclusiv directe - la studiul rolului mesajelor non-verbale în comunicarea mediată care implică noile tehnologii • De la o tendință excesivă de a studia modul în care străinii interacționează la același interes pentru a studia interacțiunea persoanelor apropiate • De la studiul numai a culturii sau numai a biologiei ca posibile cauze ale cutare sau acel comportament - până la studiul rolului jucat de ambii factori O astfel de scurtă prezentare istorică ratează inevitabil factori importanți Discuția acestor lucrări este doar o încercare de a evidenția câteva puncte importante și de a contura fundalul general pe care se dezvoltă noile direcții moderne în studiul comunicării nonverbale Direcția : comunicarea non-verbală în viața de zi cu zi Este clar că indiciile non-verbale joacă un rol esențial în eforturile noastre de comunicare Uneori, în comunicarea noastră, semnalele non-verbale sunt cele mai importante pentru interlocutor Înțelegerea și utilizarea eficientă Capitolul Formarea comportamentului non-verbal joacă un rol major în viața literalmente a tuturor secțiunilor societății noastre Luați în considerare rolul semnalelor non-verbale în practica terapeutică Terapeuții folosesc comportamentul nonverbal pentru a construi relații cu clienții (Tickle-Degnen & Rosenthal, ) În diagnostic și tratament, desigur, terapeuții sunt ajutați de capacitatea de a citi semnale non-verbale, într-un fel sau altul legate de problemele pacientului În acest caz, dacă medicul își schimbă ușor tonul vocii sau își îndepărtează privirea de la pacient pentru o clipă, mesajul său va fi foarte diferit de ceea ce intenționa să transmită (Bullet & Street, ) În situațiile în care posibilitățile de comunicare verbală sunt limitate, de exemplu, când o asistentă și un chirurg interacționează în timpul unei operații, viața sau moartea pacientului depinde literalmente de eficacitatea comunicării non-verbale Importanța indiciilor non-verbale în arte - dans, drama, muzică, film, fotografie și așa mai departe - este evidentă În diverse ceremonii și ritualuri, simbolismul non-verbal ajută la formarea unei reacții importante și obligatorii în rândul participanților lor (de exemplu, ritualul răpirii miresei, decorațiunile de Crăciun, ritualuri religioase, înmormântări etc ) Desigur, înțelegerea indicațiilor nonverbale ne pregătește să comunicăm între culturi, clase și grupe de vârstă, precum și să comunicăm cu diferite grupuri etnice din cultura noastră (Lee, Matsumoto, Kobayashi, Krupp, Manuatis & Roberts, ) Nu numai că mesajele non-verbale ajută la determinarea succesului unui interviu de angajare, dar sunt o parte integrantă a performanței oricărei activități, fie că este vorba de relații publice, servicii, marketing, publicitate, inspecție sau management (DePaulo, ; Hecker) & Stewart, ) Diplomații preferă adesea acomodarea implicită decât acomodarea explicită, folosind astfel în primul rând indicii non-verbale Ar fi nesfârșit să enumerăm toate situațiile în care comunicarea nonverbală joacă un rol important, în special, dacă amintim eforturile noastre zilnice de a ne forma o opinie despre ceilalți, precum și de a începe, dezvolta și încheia relații Prin urmare, în acest capitol, ne vom limita la patru domenii care sunt importante în viața oricăruia dintre noi Vom vorbi despre crimă și pedeapsă, despre aparițiile politicienilor la televizor, despre comportamentul în școală Partea I Comportamentul non-verbal Introducere audiență și curte În capitolul , vom vedea cum comunicarea non-verbală ne ajută să atingem niște obiective comune: ajută la exprimarea intimității sau a statutului, la obținerea autodeterminarii sau la înșelarea interlocutorului Crimă și pedeapsă Încercările de identificare a tipurilor de criminali au fost făcute de secole Este puțin probabil ca o persoană însăși să spună că a comis o infracțiune sau că o va face, așa că indicatorii non-verbali sunt deosebit de importanți aici Se credea cândva că un criminal poate fi identificat după trăsăturile feței sau denivelările de pe craniu Recent, oamenii de știință au început să aplice cunoștințele despre comportamentul nonverbal pentru a explora atât criminalitatea, cât și arena în care este judecată vinovăția și nevinovăția suspectului - sala de judecată Un studiu a examinat aspectul și mișcările oamenilor care se plimbau printr-unul dintre cartierele cele mai predispuse crimei din New York (Grayson și Stein, ) Infractorilor care ispășeau pedepse pentru tâlhărie li s-au arătat apoi videoclipuri cu potențiale victime și li s-a cerut să-i identifice pe cei care erau cel mai probabil să fie atacați Cercetătorii nu numai că au descoperit că persoanele în vârstă au fost vizate mai întâi, dar au descoperit și că potențialele victime se mișcau diferit De regulă, fie tocau, fie făceau pași prea largi (nu medii); părți ale corpului lor se mișcau inconsecvent, adică mersul potențialelor victime era lipsit de grație, iar mișcările lor erau abrupte Alte studii încearcă să identifice caracteristicile non-verbale pe care abuzatorii le folosesc pentru a selecta victimele Unii violatori caută femei pasive, nesigure și vulnerabile, în timp ce alții, dimpotrivă, caută să "pună în locul lor femei enervante și obrăzătoare" În concluzie, putem recomanda ca femeile să se comporte încrezător, dar nu agresiv în locuri publice (Myers, Templer & Brown, ) Un alt studiu a evaluat acțiunile potențial agresive ale mamelor care și-au abuzat copiii (Givens, ) S-a remarcat că, chiar și atunci când aceste mame s-au jucat cu copiii lor, și-au exprimat nemulțumirea față de comportamentul lor non-verbal (s-au întors, nu au zâmbit etc ) In dependenta- Capitolul Indiferent dacă părinții sunt violenți sau nu, poate afecta sau nu comportamentul copiilor (Hecht, Foster, Dunn, Williams, Anderson & Pulbratek, ) Studiul descris în capitolul arată că privirea la expresiile faciale ale copiilor care văd violență la televizor poate prezice dacă se vor comporta agresiv sau nu Pe scurt, oamenii de știință sunt interesați de semnalele non-verbale atât ale potențialilor agresori, cât și ale potențialelor victime ale acestui abuz Dar acum acuzația este depusă și începe procesul - o comoară de indicii non-verbale importante și influente (Peskin, ; Pryor și Buchanan, ) Unul dintre autorii acestei cărți a primit o scrisoare de la un avocat din Florida Avocatul dorea informații despre comportamentul non-verbal pentru a înțelege cum o înregistrare scrisă a procesului fără indicii non-verbale ar afecta rezultatul recursului și dacă acest lucru ar putea afecta verdictul Întrucât consecințele hotărârilor judecătorești sunt de mare importanță și imparțialitatea este scopul tuturor în timpul audierilor, aproape toate aspectele procesului judiciar sunt analizate cu atenție Arbitrii sunt avertizați să minimizeze posibilele semnale de participare în voce și postură Cercetările confirmă că atitudinile personale ale judecătorilor și indiciile non-verbale pot influența într-adevăr rezultatele procesului (Blank și Rosenthal, ) În capitolul , prezentăm rezultatele mai multor experimente privind efectul atractivității fizice a martorilor și inculpaților asupra rezultatului unui proces În unele cazuri, avocații și martorii au fost filmați în timpul discursurilor și apoi au stabilit dacă transmit sau nu mesaje non-verbale pe care ar dori să le evite Studiul comportamentului non-verbal este util și pentru selecția juriului Atunci când potențialii jurați sunt interesați de comportamentul non-verbal și interpretarea acestuia, acest lucru indică faptul că societatea devine din ce în ce mai sensibilă la astfel de semnale și comportamente care nu existau înainte, dar nu este nevoie să vă faceți griji că avocații sau psihologii sociali vor atinge astfel de înălțimi în acest domeniu că vor putea înșela judecătorii (Saks, ) Apariții la televizor ale politicienilor Politicienii au înțeles de multă vreme importanța indiciilor non-verbale Se crede că președintele Lin- Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Orez Hillary Clinton și Rin Lazio campanie pentru senatorul statului New York Don Johnson era foarte sensibil la indiciile non-verbale Se spune că a doua zi după asasinarea președintelui John F Kennedy, acesta le-a interzis angajaților săi să urce la ferestrele Casei Albe și să privească în stradă, ca să nu pară ca și cum ar lupta pentru putere Cu toate acestea, televiziunea, și în special acoperirea televizată a campaniilor prezidențiale, atrage atenția atât candidaților, cât și alegătorilor asupra rolului comportamentului non-verbal mai mult ca niciodată Liderii politici de altădată obosiți, supraponderali și neatractiv din punct de vedere fizic au fost înlocuiți de candidați tineri, chipeși, energici, care captivează publicul și câștigă voturi cu farmecul lor non-verbal În prezent, americanul mediu petrece - de ore pe săptămână în fața televizorului Televiziunea a avut cu siguranță o anumită influență asupra structurii comportamentului nostru non-verbal și tot mai mulți candidați politici își dau seama ce impact serios poate avea acest lucru asupra rezultatului alegerilor Televiziunea necesită ceea ce Jamieson ( ) numește "nouă elocvență" - "comunicare într-un stil mai blând, mai cordial" Acest lucru nu înseamnă în niciun caz că candidații nu trebuie să producă indicii non-verbale care vor ajuta la exprimarea persistenței și a energiei Cum fac față candidații noștri acestor dificultăți? Capitolul Când primele dezbateri televizate între candidații la președinție Richard Nixon și John F Kennedy au avut loc la începutul anilor , analiștii au vorbit despre pierderea lui Nixon, arătând spre aspectul și imaginea lui, discutând despre miriștea luminoasă care se vede prin machiaj, iluminarea care evidențiază o față obosită, o costum încrețit pe spate etc Nixon a fost citat spunând că a muncit prea mult și a făcut muncă mentală și nu a dedicat suficient timp fitnessului fizic (Bryski & Frye, - ; Tiemens, ) Analiza mișcării lui Davis ( , p ) indică faptul că aspectul lui Nixon a fost doar unul dintre deficiențele comportamentului său non-verbal Nixon stă într-o postură tensionată, ghemuit, în timp ce Kennedy își încrucișează picioarele, își încrucișează brațele lejer și se relaxează În cadrele din mijloc, Nixon poate fi văzut ținând strâns suportul și abținându-se de la a gesticula pentru o lungă perioadă de timp, deși mișcările capului sunt distincte și expresive În plus, Nixon are un obicei terifiant de a clipi frecvent - nu doar să clipească prea repede (mai mult de o dată pe secundă), ci uneori atât de repede încât ochii lui par să fie închiși Prin contrast, Kennedy câștigă clar, în ciuda unei performanțe mediocre și în general monotone Ulterior, s-a raportat în mod repetat și a remarcat că cei care au ascultat dezbaterea la radio au considerat-o ca pe o loterie, în timp ce telespectatorii l-au considerat pe Kennedy câștigătorul incontestabil Deși validitatea acestei concluzii a fost pusă la îndoială, utilizarea pe scară largă a unei astfel de concepții a condus la importanța ulterioară a influenței indiciilor non-verbale asupra rezultatului dezbaterilor și campaniilor politice (Kraus, ; Vancil & Pendell, ) Cu toate acestea, până în , candidatul Nixon și-a dat seama că știa mult mai multe despre rolul indicațiilor nonverbale și despre utilizarea televiziunii Joe McGinniss, dtv YAYA I mint іy > zhmlgyаy ka "ѵak- ! pbmfu ta circuit cd * i pa>- •"WT"eu rstnme zhateg g * "gver iiy le*ie-ari GO" •non-and :mpyln •t mixa ryu e ape No mgu "> hego- p"' ficuee oyyuifezhta * ai- rw imla arbori aovezhaaya shgyu F "WT Partea I Comportamentul non-verbal Introducere iar cercetarea comunicării non-verbale poate fi clasificată în următoarele trei domenii Mediul în care are loc comunicarea (caracteristicile sale fizice și spațiale) Caracteristicile fizice ale comunicatorilor Mișcări și posturi ale corpului (gesturi, atingeri, expresii faciale, priviri și voce) Comportamentul non-verbal nu trebuie studiat ca un fenomen separat, ar trebui studiat ca parte integrantă a procesului general de comunicare Am ilustrat relația dintre comportamentul verbal și non-verbal vorbind despre modul în care comportamentul non-verbal funcționează în repetarea, conflictul, substituția, adăugarea, accentuarea sau oprirea indiciilor verbale și în reglarea comunicării verbale Importanța comunicării non-verbale constă în rolul său în sistemul general de comunicare, în cantitatea uimitoare de informații pe care o oferă și în utilizarea sa în toate domeniile vieții de zi cu zi Acest capitol oferă, de asemenea, o istorie a studiului acestui subiect, observând influența lucrărilor lui Darwin, Birdwistell, Hall, Ruisha și Kees, Mehrabian, Rosenthal, Ekman, Friesen și alții asupra oamenilor de știință moderni Am analizat avantajele și dezavantajele literaturii populare despre comunicarea non-verbală În concluzie, am vorbit despre rolul principal al semnalelor non-verbale în viața de zi cu zi Am atins comportamentul non-verbal al infractorilor, am vorbit despre gesturile și mișcările corporale ale politicienilor la televizor, despre comportamentul la clasă și despre curte Probleme de discutat Descrieți o situație în care, în opinia dumneavoastră, comportamentul verbal este mai semnificativ decât comportamentul non-verbal pentru rezultatul interacțiunii Justificati raspunsul Să presupunem că vi se cere să sfătuiți bobocii de facultate cum ar trebui să gesticuleze și să se miște în clasă pentru a face o impresie favorabilă profesorilor Ce i-ați sfătui? Capitolul Descrieți orice semne non-verbale neobișnuite sau subtile pe care le-ați văzut de la partenerii dvs de comunicare Ce te-a ajutat să le deslușești sensul? Ce semnale non-verbale ar trebui să folosească profesorii pentru a arăta că îi tratează pe toți elevii în mod corect și imparțial? Bibliografie Andersen, R A ( ) Comunicarea nonverbală: forme și funcții Mountain View, CA : Mayfield Argyle, M ( ) Comunicarea corporală (ed a II-a) Londra: Methuen Argyle, M , & Cook, M ( ) Privirea și privirea reciprocă New York: Cambridge University Press Bavelas, JB, Black A Chovil N , & Mullett, J ( ) Comunicare echivocă parcul Newbury CA: Sage Benthall, J , & Polhemus, T (Eds ) ( ) Corpul ca mijloc de exprimare New York: Duton Birdwhistell RE ( ) Introducere în kinezică: un sistem de adnotare pentru analiza mișcării și gestului corpului Washington, DC: Institutul Serviciului Extern, Departamentul de Stat al SUA/ Ann Arbor, MI: University Microfilms Birdwhistell RL ( ) Kinezică și context Philadelphia: University of Pennsylvania Press Blanck, P D (Ed ) ( ) Așteptări interpersonale: teorie, cercetare și aplicații New York: Cambridge University Press Bosmajian, H (Ed ) ( ) Retorica comunicării nonverbale Glenview, IE: Scott-Eoresman Buck, R ( ) Comunicarea mișcării New York: Guilford Bull, P ( ) Mișcarea corpului și comunicarea interpersonală New York: Wiley Burgoon, J K , Buller, D B & Woodall, W G ( ) Comunicarea nonverbală: Dialogul nerostit New York: Harper & Row Darwin, C ( ) Exprimarea emoțiilor la om și animale Londra: John Murray Davis, E ( ) în interiorul intuiţiei New York: McGraw-Hill Davitz, JR ( ) Comunicarea sensului emoțional New York: McGraw-Hill Delph, E W ( ) Comunitatea tăcută: întâlniri publice homosexuale Beverly Hills CA: Sage Druckman D , Rozelle, RM, & Baxter, JC ( ) Comunicare nonverbală: sondaj, teorie și reseanh Beverly Hills CA: Sage Duncan, S Jr și Fiske DW ( ) Interacțiune față în față: cercetare, metode și teorie Hillsdale, NJ: Erlbaum Efron D ( ) Gestul și mediul New York: King's Crown Press (Republicat ca Gesture, race and cultune în ) Haga: Mouton Tomkins & C E Izard (eds ), Afect, cogniție și personalitate New York: Springer Ekman P (Ed ) ( ) Darwin și expresia facială: un secol de cercetare în revizuire New York: Academic Press Ekman P Friesen, WV & Ellsworth, P ( ) Emoția pe chipul uman Elmsford, NY: Perg-amon Press Ellyson, S L și Dovidio, JF (eds) ( ) Puterea, dominația și comportamentul nonverbal New York: Springer-Veriag Rapid, J ( ) limbajul trupului New York: M Evans Feldman RS (Ed) ( ) Aplicații ale teoriilor și cercetărilor comportamentale nonverbale Hillsdale, NJ: Erlbaum Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Fcldman, R S & Rime, B (Eds ) ( ) fundamental; a comportamentului nonverbal New York Universitatea Cambridge Prcss Sincer LK ( ) Comunicarea tactilă Monografii de psihologie genetică, , - Goffman, E ( ) relaţiile în public New York: de bază Goldman-Eisler, F ( ) Psiholingvistică: Experiment; în ;pontaneou; ;peech New York: Academic Press Hali, E T ( ) Limbajul tăcut Garden City, NY: Doubleday Hali, JA ( ) Diferența de sex nonverbală;: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Harpcr, R G Wiens, AN și Matarazzo, JD ( ) Comunicare nonverbală: starea anului New York: Wiley Hess, EH ( ) Ochiul revelator New York: Van Nostrand Reinhold Hinde, R A (Ed ) ( ) Comunicarea călugăriță-verbală New York: Cambridge University Press, Jaccino JF ( ) Diferența creier stâng-creier drept; Hillsdale, NJ: Erlbaum Jamieson, K H ( ) Elocvența într-o era electronică New York: Oxford University Press Kendon, A ( ) studio; în comportamentul ;interacţiunii sociale Bloomington: University of Indiana Press Kendon, A , Harris, R M & cheie MR (Eds) ( ) Organizarea comportamentului în interacțiunea față în față Haga: Mouton Cheie, M R (Ed ) (l ) Relația; șoldul comunicării verbale și nonverbale Haga: Mouton Kretschmer, E ( ) Fizică și caracter New York: Harcourt Lealhers, D G ( ) Comunicare nonverbală de succes New York: Macmillan Marsh, P ( ) Ochi în ochi: cum interacționează oamenii topsfield MA: Casa Salem Masters, R D ( ) Natura politicii; New Haven, CT: Yale University Press McGinnis, J ( ) The ;elling of the pre;ident New York: Simon & Schuster McNcill, D ( ) Mână și minte: Ce gest; dezvăluie despre gândire Chicago: University of Chicago Press McNill D ( ) (Ed ) Limbă şi ge;tură New York: Cambridge University Press Mehrabian, A (Ed ) ( ) comunicare nonverbală Chicago: Aldine-Atherton Mehrabian A ( ) Mesaje tăcute (ed a -a) Belmont, CA: Wadsworth Montagu, MAE ( ) Atingerea: semnificația umană a piele New York: Columbia University Press Morris, D ( ) Comportament intim New York: Random House Morris, D ( ) Manwatching: Un ghid de teren pentru comportamentul uman New York: Abrams Morris, D ( ) Privirea corpului New York: Crown Nielsen, G ( ) studio; în auto-confruntare Copenhaga: Munksgaard; Cleveland: Howard Alien Patterson M E ( ) Comportament nonverbal: o perspectivă funcțională New York: Springer Vcrlag Perper, T ( ) Semnal sexual;: Biologia lui Iove Philadelphia: IS Press Pfungst, O ( ) Han inteligent; (calul domnului Von Osten): O contribuție la psihologia experimentală, animală și umană (C E Rahn, Trad ) New York: Hoit, Richart și Winston (Lucrare originală publicată în ) Polhemus, T (Ed ) ( ) Cititorul corporal: Aspect social; a corpului uman New York: Pantheon Poyalos, F (Ed ) ( ) Progrese în comunicarea nonverbală Amsterdam: John Benjamins Rosenthal, R ( ) Efectele experimentului în cercetarea comportamentală New York: Applelon-Centu-ry-Crofts Rosenthal, R și Jacobson, L ( ) Pygmalion în sala de clasă New York: Hoit, Richart și Winston Capitolul Ruesch, J & Kees, W ( ) comunicare nonverbală; Note despre percepția vizuală a relațiilor umane Los Angeles: University of California Press Scheflen, A E ( ) Limbajul corpului și ordinea socială Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Scherer, KR și Ekman" P (Eds ) ( ) Manual de cercetare a comportamentului nonverbal New York: Cambridge University Press Sebeok T A Hayes, AS și Baleson, MC (eds ) ( ) Abordări ale semioticii Haga: Mouton Sebeok, T A & Umiker-Sebeok, J ( ) Speakinp of apes: Criticai antoloy de comunicare bidirecțională cu omul New York: Plenum Shawn, T ( ) Fiecare mică mișcare: O carte despre Francois Delsarte Pittsfield, MA: Eaglc Prinț & Binding co Sheldon, W H ( ) Varietățile fizicului uman New York: Harper & Row Siegman, A W , & Feldstein, S (Eds ) ( ) Integrare/ionuri multicanale ale comportamentului nonverbal Hillsdale, NJ: Erlbaum Siegman, A W , & Feldstein, S (Eds ) ( ) Comportament nonverbal și comunicare (ed a II-a) Hillsdale, NJ: Erlbaum Sommer, R ( ) spatiu personal Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Spiegel, JB și Machotka, P ( ) Mesaje ale corpului New York: Presă liberă Spilz, HH ( ) Mișcători inconștienți Mahwah, NJ: Erlbaum von Cranach M , & Vine, I (Eds ) ( ) Comunicare socială și mișcare New York: Academic Press Weitz, S (Ed ) ( ) Comunicare nonverbală: lecturi cu comentarii (ed a II-a) New York: Oxford University Press Wiemann, JM & Harrison, R P (Eds ) ( ) interacțiune nonverbală Beverly Hills, CA: Sage Wiener, M , & Mehrabian, A ( ) Limba în limbaj New York: Appleton-Century-Crofts Wolfgang, A (Ed ) ( ) Comportament nonverbal: aplicații și implicații culturale New York: Academic Press Wolfgang, A (Ed ) ( ) Comportament nonverbal: perspective aplicații, perspective interculturale capitolul Originea comportamentului nonverbal Nu există gesturi universale Din câte știm, nu există astfel de expresii faciale, posturi sau mișcări ale corpului, al căror sens în toate culturile ar fi același R L Birdwistell Ar fi ciudat să aruncăm o privire mentală asupra lungii istorii filogenetice care ne-a modelat anatomia, fiziologia și biochimia actuale pentru a descoperi că nimic din toate acestea nu ne-a afectat comportamentul T K Pitcairn și J Eibl-Eibesfeldt Unii oameni de știință consideră comportamentul uman ca fiind înnăscut, instinctiv, determinat genetic; pe de altă parte, mulți susțin că o persoană învață un anumit comportament, învață ceva în procesul de familiarizare cu cultura și o parte din comportamentul său este determinată de mediu Aceasta este dihotomia notorie dintre natură și mediu (dihotomie natură-nutrire) Epigrafele acestui capitol ilustrează în mod viu cele două puncte de vedere descrise Vom lua în considerare originea comportamentului non-verbal din două puncte de vedere: filogeneza (rădăcinile comportamentului non-verbal în evoluția umană) și ontogeneza (rădăcinile comportamentului non-verbal în viața noastră) Mai întâi ne întoarcem la dihotomia comportamentului înnăscut și dobândit Ca și în cazul majorității dihotomiilor, oamenii de știință care dețin un singur punct de vedere trebuie să explice lucrurile și fenomenele dintr-o poziție polarizată și inflexibilă Prin urmare, nu vom căuta o singură sursă de acțiuni umane, ci vom aborda problema într-un mod mai productiv și vom analiza ce rol joacă ambii factori în modelarea unui comportament Fără îndoială, multe aspecte ale comportamentului nostru conțin atât trăsături înnăscute, cât și dobândite (inclusiv imitative) Ekman și Friesen ( ), a căror activitate în acest domeniu am capitolul După cum am discutat mai târziu, există trei surse principale de comportament nonverbal Programe neurologice ereditare Experiența umană universală (toți, indiferent de cultură, punem mâncarea în gură cu mâinile) Experiență adecvată anumitor condiții culturale, de clasă, de familie sau individuale Există multe asemănări între factorii biologici și culturali Unele emoții pe care le exprimăm în moduri biologice Astfel, un oftat denotă ușurare, tristețe sau plictiseală; sughițând, imităm comportamentul unui bețiv; atunci când ne umflă nările, acest comportament este interpretat ca dispreț; când tușim și chicotim, ne exprimăm astfel neîncrederea etc Mai târziu, vom vorbi despre lucrări care concluzionează că exprimarea anumitor emoții este universală și că exprimarea acestor emoții este asimilată de o persoană genetic Totuși, chiar și pe baza acestor date, nu se poate nega marea importanță a culturii în exprimarea emoțiilor Programul neurologic pentru orice expresie facială poate fi schimbat sau modificat dacă învățăm "regulile de exprimare" specifice culturii noastre (de exemplu, "băieții nu plâng") Din nou, în funcție de învățarea culturală, diferiți stimuli provoacă anumite expresii faciale Într-o cultură, șarpele provoacă frică, iar în alta - bucurie (probabil confort, căruia îi servește drept hrană) Societatea este, de asemenea, responsabilă în mare măsură pentru faptul că două sau mai multe expresii sunt amestecate pe fața noastră (de exemplu, ne exprimăm furia și surprinderea în același timp) Cercetările asupra păsărilor arată clar modul în care comportamentul nostru este influențat de biologie și de mediu Masculul robin european în timpul sezonului de împerechere atacă reprezentanți necunoscuți ai speciei sale După cum arată experimentele cu un animal de pluș, doar sânul roșu provoacă acest mecanism de atac Cu toate acestea, femela robină care stă pe cuib are și sânul roșu și nu este atacată Deci acest comportament agresiv, care este considerat înnăscut, se modifică în anumite circumstanțe în mediu sau în situația care provoacă o astfel de reacție Mai poate fi adus unul Partea I Comportamentul non-verbal Introducere măsuri: unele păsări cântă instinctiv cântece caracteristice speciei lor, în timp ce s-ar putea să nu audă nici măcar cum cântă rudele lor Probabil, aceleași păsări, după ce au auzit cântecele turmei lor, încep să cânte o variație a melodiei care reflectă dialectul păsărilor locale De asemenea, s-a remarcat că cântecele păsărilor tinere rămân rudimentare și imperfecte dacă puii nu aud cântecul adulților Chiar și atunci când o pasăre poate cânta de la naștere, trebuie să învețe cum, când și pentru cine să cânte, cum să recunoască semnalele care vin de la alte păsări În mod similar, comportamentul uman se schimbă de-a lungul vieții Aceasta este și capacitatea sau predispoziția noastră de a învăța limbajul verbal (Lenneberg, ) Deși ne naștem cu abilități lingvistice, învățăm limba doar în contextul culturii Dacă un copil nu comunică cu alte persoane, el nu dezvoltă abilități lingvistice Nu învățăm unele tipuri de semnale non-verbale, acestea se transmit genetic în funcție de programe neurologice; alte semnale non-verbale pe care le primim de la mediu; desigur, ambii factori ne determină comportamentul În sfârșit, pentru a răspunde la întrebarea ce ne determină comportamentul non-verbal - natura sau creșterea - trebuie să clarificăm despre ce fel de comportament non-verbal vorbim După cum vom vedea în capitolul , emoțiile umane sunt exprimate pe față într-o varietate de moduri Unele tipuri de manierisme nervoase, precum și obiceiul de a ne atinge pe noi înșine, se pot forma pe măsură ce învățăm să îndeplinim anumite sarcini și să facem față experiențelor interpersonale Adoptăm unele gesturi și mișcări de la altele Astfel, de exemplu, gesturile-embleme, ca un degetul mare în sus, sunt dobândite în procesul de cunoaștere a unei culturi, iar tiparele de vederi, aparent, se formează genetic Cu cât componenta de învățare în comportamentul nonverbal este mai semnificativă, cu atât se vor găsi mai multe variații în ea, datorită culturii, clasei și etniei În plus, trebuie avut în vedere că, dacă îndepărtați coaja culturii, se poate dovedi că comportamentul care variază în diferite grupuri are același fundal biologic Cum putem fi siguri că un anumit tip sau model de comportament nonverbal este determinat biologic? Capitolul Originea comportamentului non-verbal Formarea gesturilor în procesul evoluţiei: filogeneza Oamenii, ca toate celelalte ființe vii, se dezvoltă în procesul de adaptare la condițiile în schimbare Ce surse ale anumitor comportamente non-verbale putem găsi în istoria omenirii? Pe ce bază concluzionează psihologii sociali că un anumit comportament sau tipar de comportament include un element de ereditate? La această întrebare nu este atât de ușor de răspuns Unele modele ale comportamentului nostru sunt doar fragmente de tipare "învechite" care nu se mai manifestă pe deplin; iar anumite comportamente care la prima vedere servesc unui singur scop pot fi asociate cu ceva complet diferit De exemplu, netezirea părului este mai probabil să însemne că suntem îngrijorați sau frustrați pentru că nu am reușit să atingem obiectivul și nu exprimă deloc intenția de a ne arăta, de a îngriji sau de a ne strădui pentru îngrijire Studiul fosilelor organice, desigur, nu clarifică rădăcinile biologice ale comportamentului În ciuda faptului că studiul filogeniei este asociat cu o serie de dificultăți, cercetătorii au reușit să facă câteva descoperiri importante Concluziile despre dacă un anumit comportament este moștenit și dacă este transmis genetic fiecărui individ uman se pot baza în primul rând pe rezultatele a cinci strategii de cercetare Date despre privarea senzorială Cercetarea nou-născuților Date despre gemeni identici crescuți în diferite condiții Date despre primate Date interculturale Evident, având informații obținute din toate cele cinci canale, concluziile filogenetice pot fi făcute cu cea mai mare încredere Cu toate acestea, până în prezent, niciun comportament non-verbal nu a fost studiat cu atâta minuțiozitate, deși mulți cercetători sunt atrași de studiul expresiilor faciale În plus, știm foarte puține despre modul în care factorii congenitali și dobândiți se combină și cum aceștia Partea I Comportamentul non-verbal Introducere ) Orez Reacție zâmbitoare la un copil surdo-orb Pe măsură ce intensitatea reacției crește, capul copilului se ridică și se lasă pe spate Filmări din materialul video al lui Eibl-Eibesfeldt agregatele afectează o persoană în copilărie Cu toate acestea, se pot trage câteva concluzii importante deprivare senzorială Mulți psihologi au fost interesați de formarea comportamentului non-verbal la sugari și copii în primii ani de viață La urma urmei, se poate dovedi că acest tip de comportament este pur și simplu dobândit foarte repede de către nou-născuți Pentru a testa această ipoteză, este necesar să se studieze copiii surdo-orbi încă de la naștere Astfel de copii nu percep semnale vizuale și auditive și nu pot învăța anumite expresii non-verbale cu ajutorul lor Eibl-Eibesfeldt (EKK, , ; Pitcairn & Eibl-Eibesfeldt, ) a filmat mai mulți copii surdo-orbi și a ajuns la concluzii similare cu cele ale altor oameni de știință care au comparat comportamentul copiilor orbi și surzi cu comportamentul colegilor lor sănătoși S-a dovedit că manifestările spontane de tristețe, plâns, râs, zâmbete, enervare, furie, surpriză și frică la copiii surdo-orbi sunt aproape la fel ca la copiii normali capitolul Orez Reacția de plâns la un copil surdo-orb Filmări din materialul video al lui Eibl-Eibesfeldt Figurile , , ale lui Eibl-Eibesfeldt arată succesiv zâmbetul și plânsul la copiii surdo-orbi S-ar putea argumenta că astfel de expresii faciale pot fi învățate prin atingerea unei alte persoane sau printr-un program lent de întărire Eible-Eibesfeldt subliniază însă că chiar și așa-numiții "copii cu talidomidă" (copii ale căror mame au luat talidomidă în timpul sarcinii, un medicament care a provocat malformații congenitale grave) care s-au născut fără brațe și copiii care Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Orez Răspunsul de râs la copiii surdo-orbi Filmări din materialul video al lui Eibl-Eibesfeldt care abia puteau duce o lingură la gură arătau expresii faciale asemănătoare Galați, Sherer și Ricci-Bitti (Galați, Sherer & Ricci-Bitti, ) ajung la concluzii similare în studiile adulților care sunt orbi de la naștere Când unui grup de adulți li s-a cerut să-și exprime (ne-spontan) bucurie, dezgust, frică, tristețe, furie și surpriză, o analiză atentă a funcționării mușchilor faciali a arătat că emoțiile erau exprimate pe față aproape în același mod la adulții orbi și văzători Cercetătorii au ajuns la concluzia că capacitatea de a vedea expresiile faciale ale altora nu oferă avantaje deosebite în învățarea de a reflecta emoțiile de bază pe propria față Copiii surdo-orbi studiați de Eibl-Eibesfeldt nu numai că au prezentat aceleași expresii faciale ca și copiii văzători, ci au prezentat și alte modele motorii care sunt caracteristice celor văzători Au încercat să ia contact cu alți copii întinzând una sau ambele mâini, au vrut să fie îmbrățișați sau sărutați atunci când erau triști și, după cum se vede în fotografia , și-au exprimat refuzul într-o secvență de gesturi foarte familiară capitolul Orez O fată surdo-orbă refuză o țestoasă care i se oferă Fata adulmecă obiectul și îl împinge, ridicând în același timp capul și făcând o mișcare de refuz În cele din urmă, ea întinde mâna și împinge țestoasa departe Eibl-Eibesfeldt oferă și câteva modele interesante de privire la copiii orbi Când a lăudat o fetiță oarbă de zece ani pentru că cânta la pian, ea i-a aruncat privirea, și-a lăsat ochii în jos timid și și-a întors privirea, apoi s-a uitat înapoi la el O secvență similară de priviri a fost observată la un băiat de unsprezece ani când a fost întrebat despre iubita lui În astfel de circumstanțe, copiii văzători se uită la interlocutor și se uită în altă parte exact în același mod Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Desigur, există diferențe în exprimarea emoțiilor între copiii orbi și surzi Copiii surdo-orbi nu au ușoare nuanțe în expresia feței; o anumită expresie poate veni și dispare brusc, astfel încât chipul devine lipsit de sens și inexpresiv Unii cercetători observă că multe expresii par a fi mai limitate sau reținute, de exemplu, copiii surdo-orbi plâng mai liniștit și mai calm, iar râsul lor este mai mult ca un chicot Studiile detaliate ale structurii comparative a feței pot fi de mare ajutor în confirmarea acestei observații Copiii surdo-orbi par să aibă o gamă limitată de expresii faciale și sunt mai puțin probabil să aibă emoții amestecate Spre deosebire de adulții nevăzători descriși în studiul lui Galați și colab ( ), copiii surdo-orbi observați de Eibl-Eibesfeldt exprimă emoțiile sau imită expresiile faciale mai puțin bine decât colegii lor sănătoși Toate aceste date indică faptul că formarea gesturilor și mișcărilor corpului este în egală măsură influențată de predispoziția înnăscută și de învățarea socială nou-născuți Este evident că la copiii nou-născuți se observă aceeași activitate a mușchilor faciali pentru exprimarea practic a tuturor afectelor de bază ca și la adulți (Oster & Ekman, ) Sunt într-adevăr similare manifestările sentimentelor nou-născuților și adulților, iar adulții și bebelușii exprimă aceleași emoții în același mod? Există opinii diferite în acest sens, parțial pentru că poate fi dificil pentru cercetători să determine ce emoție experimentează un copil De asemenea, cercetătorii nu sunt de acord dacă repertoriul de expresii al sugarului este într-adevăr limitat la expresii nediferențiate de suferință și entuziasm, care devin mai clare odată cu experiența, sau dacă copilul este deja născut cu o predispoziție biologică de a afișa toate emoțiile unui adult Majoritatea cercetătorilor sunt atrași de acest din urmă punct de vedere, întruchipat în teoria emoțiilor diferențiale (Izard, ; Izard & Malatesta, ) Această teorie presupune că expresiile faciale sunt în mare măsură determinate genetic, astfel încât copiii și adulții își exprimă emoțiile în același mod Bebelușii de doar câteva luni au deja expresii prototipice ale emoțiilor adulte: manifestări capitolul bucurie, surpriză și interes (Oster, Hegley & Nagel, ) Chiar și observatorii neexperimentați pot recunoaște cu ușurință aceste expresii Acest lucru, desigur, nu înseamnă că sugarii experimentează aceleași emoții, ci arată doar că expresiile lor faciale se potrivesc cu expresiile prototip ale adulților (Camras, ) Cu toate acestea, în ceea ce privește emoțiile negative, datele cercetării arată că sugarii nu au expresii separate corespunzătoare fricii, furiei, dezgustului și tristeții la adulți (Camras, Sullivan & Michel, ; Oster și colab , ) Deci, datele despre sugari nu susțin pe deplin ipoteza originii biologice a expresiilor faciale Mai mult, s-a subliniat că zelul excesiv de a căuta aceleași expresii la sugari ca și la adulți poate conduce cercetătorii pe calea greșită Erorile pot fi după cum urmează Cercetătorii pot ajunge la concluzia greșită cu privire la ce emoții experimentează de fapt un bebeluș (chiar dacă un sugar și un adult au aceeași expresie facială, nu se știe dacă experimentează aceleași emoții sau nu) Este posibil ca observatorii să nu observe expresii de emoție la sugari care diferă de cele ale adulților (Barrett, ; Oster și colab , ) Cu toate acestea, toți cercetătorii par să fie unanimi că fața sugarului transmite informații despre starea sa internă, că vor fi necesare experimente suplimentare pentru a afla exact ce se exprimă pe fața sugarului și ce modele se găsesc în schimbarea succesivă a expresiilor faciale și că totuși socializarea joacă încă un rol decisiv Studiul exprimării durerii la sugari și adulți oferă, de asemenea, informații despre baza biologică a exprimării emoționale; acest subiect pare a fi mai puțin controversat decât exprimarea emoțiilor de bază Este de la sine înțeles că oportunitatea de a profita de un avantaj adaptiv și de a obține ajutor de la un adult duce la formarea unui program înnăscut de exprimare a durerii la copil (Prkachin & Craig, ) La sugari, chiar și la nou-născuți, expresia durerii este similară cu cea a unui adult Iată cinci expresii care apar cel mai des Comunicarea non-verbală Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Orez Exemple de cadre înghețate din înregistrări video cu copii de și săptămâni care imit; a) modul în care experimentatorul adult scoate limba, b) cum deschide gura și c) cum își întinde buzele A) Frunte brăzdată Ochii bine închiși Riduri verticale pronunțate pe ambele părți ale nasului (pliuri nazolabiale) Deschide buzele Limbă strânsă, în cupă (Grunau & Craig, ) Adulții înțeleg în general aceste semne de durere, deși există unele dovezi că observatorii tind să subestimeze expresia durerii atât la sugari, cât și la adulți (Prkachin & Craig, ) Studiul imitației relevă faptul că atât factorii biologici, cât și cei sociali sunt implicați în formarea expresiilor faciale Este probabil ca abilitatea de a imita expresiile faciale ale altora care se manifestă în copilăria timpurie să fie transmisă genetic și să afecteze în cele din urmă modul în care capitolul OREZ Exemple de fotografii care arată expresii de bucurie, tristețe și surpriză la modele și aceleași expresii faciale la un copil Benock-ul va exprima ulterior diferite emoții Meltzoff & Moore ( , a, b) au demonstrat că sugarii la vârsta de și de zile imitau următoarele acțiuni ale adulților: și-au scos limba, și-au deschis gura, și-au scos buzele și și-au mișcat degetele (vezi Figura ) ) Apoi, oamenii de știință au repetat același experiment și au arătat că nou-născuții cu vârste cuprinse între , și de ore și-au scos limba și au deschis gura ca răspuns la acțiunile corespunzătoare ale unui adult Evident, aceste date nu ne permit să explicăm comportamentul nonverbal prin mecanisme înnăscute de exprimare emoțională similare cu cele observate la animale și prin simpla imitare a comportamentului unui adult care are grijă de un copil Dimpotrivă, aceste experimente confirmă faptul că sugarii au o capacitate înnăscută de a aplica h* Partea I Comportamentul non-verbal Introducere "echivalența intermodală", adică copilul poate folosi "echivalența a ceea ce vede și a ceea ce face și pe această bază să construiască comportamentul adecvat" Deci, putem concluziona că percepția și generarea comportamentului sunt strâns legate, care sunt controlate de un sistem reprezentativ comun din momentul nașterii Copiii în vârstă de nouă luni pot imita comportamentul unui adult din memorie chiar și la de ore după ce l-au observat (Meltzoff, ; Meltzoff, a; Meltzoff & Gopnik, ), iar copiii de paisprezece luni sunt capabili să repete succesiune de acțiuni chiar și după o săptămână (Meltzoff, b) Integrarea timpurie a dezvoltării cognitive, lingvistice și comunicative este confirmată și de faptul că copilul stabilește o legătură vizuală între forma gurii și sunet, realizând, de exemplu, că sunetul "a" se aude atunci când gura este larg deschis, iar când se pronunță sunetul "și" colțurile buzelor sunt trase în lateral (Kuhl & Meltzoff, ) Datele din acest studiu pot fi completate cu rezultatele altor experimente (Field, Woodson, Greenberg & Cohen, ) care au examinat modul în care sugarii imită anumite expresii faciale la vârsta de două zile (vezi Figura ) Aceste lucrări confirmă punctul de vedere susținut de Melzoff și Moore Oamenii de știință arată că un copil, intrând într-un mediu social, are deja capacitatea de a recunoaște expresiile de bucurie, tristețe și surpriză și de a le imita Gemenii Se întâmplă ca gemenii identici să fie separați la naștere și crescuți în condiții complet diferite Deoarece asemănarea genetică a unor astfel de oameni este cunoscută în mod fiabil, este posibil să se compare și să compare abilitățile și comportamentul gemenilor separați Astfel, este posibilă evaluarea relației dintre rolurile mediului și creșterea în dezvoltarea copilului Plomin ( ) oferă o trecere în revistă amplă a cercetărilor atât asupra gemenilor (atât identici, cât și fraterni) și asupra copiilor adoptați Rezultatele acestor studii confirmă rolul semnificativ (mai mult de % pentru gemenii identici) al geneticii în dezvoltarea umană Ereditatea are o mare influență asupra satisfacției în muncă, ea este cea care determină interesele, atitudinile și valorile religioase, de ea depind coeficientul de dezvoltare mentală și de dezvoltare profesională capitolul Orez Jerry Levy și Mark Newman au fost crescuți și crescuți separat; în timp ce ambii au devenit membri ai detașamentului de pompieri voluntari Există o fotografie a ambilor frați ținând cutii de bere cu degetele mici în jos (N Segal ( ), Entwined Lives, New York: Dutton, p ) interese sociale, extraversie, emoționalitate și sociabilitate, este responsabilă de dizabilități de citire, retard mintal, alcoolism, delincvență și comportament criminal După cum au arătat studii ample asupra gemenilor identici efectuate la Universitatea din Minnesota, genetica determină în mare măsură comportamentul, dar, în același timp, influența acestuia poate varia în funcție de tipul specific de comportament Deci, de exemplu, nivelul general de inteligență este determinat de genetică cu - %, în timp ce pentru trăsăturile de personalitate această cifră este de aproximativ %, pentru interesele profesionale - aproximativ %, iar pentru atitudinile sociale - aproximativ % (Segal, ) Factorii genetici pot avea într-adevăr o influență puternică asupra comportamentului, dar în comportamentul complex, cel puțin pentru jumătate din cazuri, factorii non-genetici (familia și mediul social) se dovedesc a fi cei conducători În timp ce genele pot reprezenta jumătate din variația asociată cu un anumit comportament, trebuie remarcat faptul că această influență nu este aproape niciodată determinată de nicio genă unică și nu predetermină comportamentul uman într-un mod rigid Dacă avem o predispoziție genetică la un anumit comportament, acesta nu este încă un semn Partea I Comportamentul non-verbal Introducere se așteaptă să nu poată fi influențat sau să se manifeste vreodată Deși avem date interesante despre diferite tipuri de comportament uman, nu au existat încă cercetări sistematice asupra comportamentului nonverbal Când oamenii de știință au analizat gemeni identici crescuți separat (Farber, ), statisticile au arătat că gemenii aveau un timbru și un înălțime al vocii uimitor de similare și, în general, au arătat aceeași tendință de a vorbi Alte manierisme - postură, râs, mers, poziția capului, obiceiul de a pocni degetele - s-au dovedit, de asemenea, "foarte asemănătoare" Mai mult, "probabil cel mai interesant fapt a fost că, de-a lungul anilor, mulți gemeni păreau să aibă același "limbaj corporal", adică se mișcau și gesticulau inconștient în același mod, chiar dacă nu comunicaseră niciodată între ei" ( Farber, , p ) Date similare sunt furnizate de oamenii de știință de la Centrul pentru Studiul Gemenilor și Copiilor Foster de la Universitatea din Minnesota (Bouchard, , ; Segal, ) De exemplu, Segal scrie: Când a trebuit să văd prima filmare video de o oră cu gemenii individual și apoi o jumătate de oră împreună cu ei, mi-a plăcut foarte mult să notez cu atenție limbajul corpului, poziția capului, pașii și nivelul general de energie Faptul că gemenii identici care au crescut separat au aceleași gesturi și expresii ne permite să tragem concluzii despre rolul factorilor genetici în dezvoltarea lor Jerry Levy și Mark Newman, gemeni identici - ambii pompieri voluntari - erau obișnuiți să țină o cutie de Budweiser cu degetele mici în jos cu mult înainte de a se întâlni (vezi Figura ) Și alte perechi de gemeni împărtășesc obiceiul de a se legăna atunci când merg, purtând o mulțime de inele pentru a accentua degetele lungi și grațioase și de a râde în hohote (pp - ) Maimuțe minunate Oamenii, ca și maimuțele, fac parte din ordinul primatelor Dacă ne observăm rudele primate și constatăm că în situații similare se comportă la fel ca oamenii, atunci putem spune cu încredere că acest comportament are rădăcini filogenetice capitolul a) o> c) Orez a) Homo sapiens cuplu îndrăgostit O femelă de cimpanzeu, în vârstă de aproximativ patru ani, cu un mascul mai în vârstă, b) Copii din tribul Sogno, strânși de frică Maimuță Rhesus cu pui, c) Curtea socială între locuitorii insulei Bali Curte cu maimuțe vervet Datele despre același comportament expresiv la diferite specii de animale susțin teoria evoluției lui Charles Darwin După cum a scris Darwin, în procesul evoluției, fața, vocea și corpul sunt din ce în ce mai folosite pentru a exprima emoții și a comunica Darwin ( / ) a scris: Unele expresii ale emoției umane, cum ar fi să ne ridicăm părul îngrozit sau să ne dezvăluim dinții de furie, nu pot fi înțelese și explicate fără a crede că omul a trăit cândva într-o existență animală inferioară Caracterul comun al anumitor expresii la diferite specii de animale, deși înrudite - de exemplu, mișcările acelorași mușchi ai feței în timpul râsului la oameni și la diferite maimuțe - devine mai clară dacă presupunem că aceste specii sunt descendente din același strămoș (p ) La vertebrate, funcționalitatea unui repertoriu bogat de comportamente expresive și semnale este direct legată de organizarea socială complexă a speciilor Trebuie doar să compari numărul diferit de mușchi ai feței la o șopârlă și o maimuță, și imediat Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Orez O expresie tensionată a gurii la o femelă de maimuță rhesus adultă Urechile sunt apăsate în jos, sprâncenele sunt ridicate, privirea este fixată și îndreptată la o distanță directă, fălcile sunt bine fixate, buzele sunt strânse Dinții nu sunt dezgolit, deși acest animal este puternic predispus la atac Oamenii supărați au o expresie similară Orez O femelă adultă de maimuță rhesus (Macaca mulatta) exprimă o amenințare Rețineți că dinții nu sunt descoperiți Urechile sunt apăsate pe spate, sprâncenele sunt ridicate, privirea este fixată și îndreptată la o distanță directă, nările sunt evazate, iar buza superioară este rotunjită peste dinți va deveni clar de ce Darwin credea că expresiile faciale sunt principalul argument în favoarea evoluției Înainte de a căuta asemănări în comportamentul oamenilor și al maimuțelor, ar trebui să recunoaștem că există unele diferențe semnificative între ele Oamenii își schimbă rar culoarea corpului, dar avem o mulțime de gesturi care însoțesc limbajul nostru verbal pe care, desigur, maimuțele nu le fac De asemenea, aparent, avem un repertoriu mai larg de expresii faciale Gama reacțiilor noastre nu este atât de strict limitată la stimuli imediati și direcți Deși alte animale sunt capabile să efectueze acțiuni complexe, ele nu se ridică la nivelul expresivității umane, comportamentul lor este mai simplificat, este mult mai puțin supus controlului și, în plus, animalele nu sunt capabile să-și schimbe propriul comportament Asemănările comportamentale sunt adesea asociate cu sarcini biologice și sociale comune pe care oamenii și marile primate trebuie să le îndeplinească - împerecherea, curtarea, evitarea durerii, exprimarea stărilor emoționale, creșterea copiilor, cooperarea în grup, formarea ierarhiilor de conducere, protejarea, stabilirea contactului și menținerea relațiilor Din fig Figura arată cât de similare sunt curtarea și contactul corporal la oameni și animale Nu vom lua în considerare toate comportamentele care pot fi urmărite la rădăcini evolutive (Altmann, ; Thorpe, ; capitolul Orez Expresiile feței la maimuțe în funcție de intensitatea emoțiilor Rețineți că pe axa mâniei (rândul de sus, de la stânga la dreapta), pe măsură ce maimuța devine din ce în ce mai supărată, privirea lui devine mai intensă, urechile ies în afară, părul de pe cap și gât se strâng, buzele se strâng și se strâng, și i se deschide gura Pe axa fricii (coloana din stânga, de sus în jos), pe măsură ce frica de animal crește, urechile sunt apăsate și devin invizibile, în timp ce maimuța își deschide buzele orizontal și vertical, expunându-și dinții În dreapta, zero de sus în jos, sunt înfățișate următoarele emoții: a) o față neutră; b) "privire liniștită la intervalul direct" - o ușoară amenințare încrezătoare; c) "privire în gol și gura rotunjită": o amenințare puternică încrezătoare; d) ușoară "grimasă de frică"; f) fără nume - un amestec de frică moderată și furie; g) "obiectiv cu gura deschisă" - nu sunt sigur de o amenințare puternică; h) pronunțat "grimace of fear" - frică puternică; i) moderată "privită o gamă directă cu dinții descoperiți" - un amestec de frică puternică cu furie; j) "priviți cu dinții descoperiți" - un amestec de frică intensă și furie intensă Partea I Comportamentul non-verbal Introducere vanHooff, ), și vom descrie doar două tipuri de comportament: ^ expresii faciale și ) priviri în timpul salutului Oamenii de știință, comparând expresiile faciale la primate și la oameni, ajung la concluzia că "expresia unei guri încordate" la primate (Fig ) este asemănătoare cu expresia furiei pe fața unei persoane Când circumstanțele provoacă o combinație de furie și frică, maimuțele afișează o expresie de amenințare (Figurile și ) O expresie similară apare la oameni, cea mai mare seamănă cu o combinație de expresii de furie (gura deschisă) și frică (în ochi) (Redican, ) În tabel Figura oferă o descriere scrisă și vizuală a dezvoltării probabile a expresiilor faciale de furie la primate în timpul evoluției Tabelul arată clar cum dezvoltarea unor expresii faciale a fost suspendată și dezvoltarea altora a continuat Chevalier-Skolnikoff citează serii filogenetice similare pentru exprimarea fericirii (zâmbet și râs) și a tristeții (cu sau fără plâns) (Chevalier-Skolnikoff, ; van Hooff, ) La primate, ca și la om, se găsesc atât grade variate de intensitate a expresiilor, cât și expresii mixte (Fig ) Studiile ample ale diferitelor specii de macaci arată, de asemenea, că anumite expresii faciale servesc anumitor funcții sociale (Preuschoft, ) Deci, chiar și printre speciile înrudite de maimuțe, aceeași expresie facială poate fi folosită cu frecvențe diferite și are semnificații diferite De exemplu, "există diferențe semnificative de specii în sensul unui rânjet tăcut", precum și în sensul unei grimasă de frică (Preuschoft, , p ), prezentat în fig La speciile cu o ierarhie de statut rigidă, o astfel de grimasă, de regulă, denotă supunere și liniște Cu toate acestea, atunci când diferențele de statut sunt slabe la animale, această expresie se îmbină cu altele (de exemplu, "grimasă jucăușă" (Fig ) și mai izbitoare "grimasă cu gura deschisă și dinții dezgolit") și denotă interacțiunea socială cu expresia prietenia și reciprocitatea în timpul salutărilor, curte, îmbrățișări și, uneori, sprijinul pentru un partener de rang inferior sunt exprimate în acest fel Cercetătorii primate au observat de mult timp că această expresie este similară cu un zâmbet uman (van Hooff, ) Deci, atunci când la animale relațiile de putere și subordonare sunt slăbite și la participanții la interacțiune capitolul Tabelul L Analiza între specii și evoluția probabilă a expresiei furiei Oamenii cimpanzei macaci a) Gura închisă, "fața furioasă de tip I" la om, are un echivalent atât la macaci, cât și la cimpanzei La toate speciile, gura este închisă, privirea este dreaptă, sprâncenele fie sunt coborâte și trase împreună, fie ridicate și apoi coborâte, ca la macaci, b) O astfel de manifestare a furiei la om nu are loc La macaci și cimpanzei, gura este parțial deschisă, iar buzele acoperă dinții Macacii au gura rotunjită Privirea devine directă și este însoțită de un vuiet sau lătrat, c) O astfel de manifestare de furie se întâlnește numai la macaci Macacul privește drept înainte, fălcile sunt ușor sau moderat deschise, scoate un vuiet sau lătrat Macacii ridică și coboară sprâncenele, cu buzele uneori neacoperind dinții de jos, d) Echivalentul "gura deschisă", "fața furioasă tip II" la oameni, apare la toate maimuțele enumerate Privirea este fixată, pleoapele inferioare sunt încordate, ochii sunt adesea miji, sprâncenele sunt coborâte și trase împreună, fălcile sunt deschise în formă de dreptunghi, iar dinții sunt complet dezgolit - aceeași expresie se observă la oameni care sunt foarte supărați În același timp, o persoană strigă adesea cuvinte furioase, iar animalele din alte specii scârțâie sau scârțâie capitolul OREZ Grimasa unei femele de maimuță rhesus adultă În acest caz, și cu alte expresii de emoții complexe, maimuța își dezvăluie dinții Orez Un cimpanzeu jucăuș (Pan troglodytes) prezintă o expresie a emoției asemănătoare cu râsul și un zâmbet plăcut la oameni componente şi surse evolutive De exemplu, modelele de salut la oameni pot fi determinate de mulți factori: loc, timp, relațiile dintre oamenii care se salută, etc Deși există multe motive pentru potențialele variații, ar trebui remarcate unele modele consistente Pitcairn și Eibl-Eibesfeldt (Pitcairn & Eibl-Eibesfeldt, ) au observat mișcarea ochilor la adulți, sugari, copii, oameni orbi și primate în timpul unui ritual de salut Oamenii de știință au descoperit câteva trăsături foarte asemănătoare În fiecare caz, în așteptarea interacțiunii, partenerul se uita la celălalt de la o oarecare distanță În timpul salutării, când a început interacțiunea, un partener se uita la celălalt de la o distanță apropiată și apoi s-a întors înainte de a se uita din nou Potrivit psihologilor, un astfel de comportament este "o succesiune de acțiuni care, odată începute, trebuie finalizate până la sfârșit"; este probabil ca un astfel de comportament să fie explicat prin programul genetic Eibl-Eibesfeldt a studiat "strategiile de interacțiune de bază" în mai multe culturi și a concluzionat că tot comportamentul nostru non-verbal și verbal se bazează pe regulile de exprimare a dominației (și fricii de ea) și a dorinței de afiliere (și fricii de aceasta), indiferent dacă la- Partea I Comportamentul non-verbal Introducere fie că îl curtam pe celălalt, că încercăm să ne apărăm împotriva agresiunii, să atragem atenția sau să-l convingem pe partener să ne dea ceva Totuși, omul de știință admite că învățarea în cultură și factorii de mediu conduc la faptul că în diferite culturi aceste strategii se dovedesc a fi complet diferite Pe baza observațiilor copiilor din diferite culturi, cercetătorul concluzionează: "Se poate presupune că există un sistem de reguli universale care structurează toate interacțiunile sociale, atât verbale, cât și non-verbale Aceste reguli pot fi înrădăcinate în anumite tendințe umane care ghidează învățarea normelor, iar unele norme pot fi chiar codificate în modele standard date nouă ca adaptări filogenetice" (Eibl-Eibesfeldt, ) Observațiile lui Eibl-Eibesfeldt oferă o oportunitate de a analiza acțiunile noastre și interacțiunile cu ceilalți, iar originile acestor acțiuni sunt probabil înrădăcinate în depozitul nostru biologic Capella (Sarreia, ) demonstrează, de asemenea, în mod convingător că unele modele de comportament uman (reacțiile ambilor parteneri în interacțiune) au o bază biologică Studii interculturale Observând modul în care oamenii din medii diferite și cu "bagaj" culturale diferite codifică și decodifică în același mod anumite tipuri de comportament non-verbal, suntem din ce în ce mai convinși că factorii speciilor ereditare sunt responsabili pentru astfel de fenomene Deși asemănările interculturale pot fi explicate prin moștenirea culturală umană comună, totuși nu se poate argumenta că genetica nu are nimic de-a face cu aceasta Toate acestea pot însemna că cazurile de similitudine interculturală sunt explicate prin faptul că toți oamenii au ceva în comun, iar o explicație genetică pentru astfel de fapte pare destul de posibilă Deoarece oamenii din întreaga lume împărtășesc funcții biologice și sociale comune, nu este surprinzător că se găsesc asemănări între culturi După cum sugerează Eibl-Eibesfeldt, unele comportamente sunt similare între culturi, cum ar fi jena, flirtul, confuzia, strângerea mâinii, înclinarea în supunere etc După cum subliniază Schiefenhovel ( ), propriile sale cercetări și Eibel-Eibesfeldt "confirmă pe deplin universalitatea de expresii faciale, proxemică și, într-o măsură mai mică, capitolul Orez Ridicarea sprâncenelor în timpul salutărilor prietenoase Fotografii cu Eibl-Eibesfeldt grade, gesturi" (p ) Deși nu toți oamenii de știință ar putea fi de acord cu o astfel de afirmație categorică, Schifenhofel citează cercetări ample ale etologilor din întreaga lume care demonstrează ipoteza unei moșteniri umane comune în comportament Cu toate acestea, nu trebuie să uităm de rolul culturii, care, desigur, determină în mare măsură diferențele de comportament non-verbal În culturi, circumstanțele care provoacă acest comportament, normele culturale și regulile de exprimare a emoțiilor variază Să ne concentrăm pe două tipuri de comportament non-verbal documentate în diverse culturi și care ne permit să vorbim despre originea lor filogenetică universală probabilă: ) ridicarea sprâncenelor și ) expresia facială Eibl-Eibesfeldt ( ) a descris o mișcare pe care a numit-o "ridicarea sprâncenelor" A privit cât de repede Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Lifting sprancene ca expresie a surprizei Deschideți ochii ca semn de atenție sporită În același timp, sprâncenele ridicate sunt un efect secundar Lifting sprancene Gestul de ridicare a sprâncenelor, format pe baza unei expresii de surpriză prietenoasă, indicând aprobarea contactului social sau o solicitare pentru o astfel de contact și aprobarea cererii Salutare De fapt, "da" (de exemplu, în Polinezia) \ \ Flirt \\\ ^ Aprobare \\\ Ne străduim \\ pentru confirmare ca expresie L neplăcut \ Recunoștință surpriză \ subliniază Exprimarea curiozității X Lifting sprancene declarații Exprimarea disprețului Expresie De fapt "nu", aroganța, de exemplu, în Grecia respingere, la setare dezaprobare întrebare Orez Ipoteza evoluției mișcării sprâncenelor după Eibl-Eibesfeldt Europenii își ridică sprâncenele, rezidenții din Bali, papuanii, samoanii, indienii din America de Sud, boșmanii și alte popoare Sprâncenele rămân ridicate aproximativ o șesime de secundă și apoi mai jos (Fig ) Deși oamenii ridică adesea sprâncenele atunci când salută, sprâncenele pot fi ridicate și atunci când oamenii aprobă sau sunt de acord cu ceva, caută confirmarea cuvintelor lor, flirtează, mulțumesc și, de asemenea, atunci când încep să vorbească sau să sublinieze ceva Se pare că sensul general al acestui gest este "da" în raport cu contactul social: o cerere pentru un astfel de contact sau aprobarea acestuia Uneori, acest gest este însoțit de un zâmbet și un încuviințare din cap Cu toate acestea, japonezii, potrivit unor rapoarte, consideră o astfel de mișcare nepotrivită Există și alte exemple în care sprâncenele ridicate par să semnifice dezaprobare, indignare sau avertisment Aceste semnale "nu" sunt adesea însoțite de o privire sau o capitolul cap, în timp ce pupilele coborâte semnalează încetarea contactului Deoarece Eibl-Eibesfeldt a observat cum s-au ridicat și sprâncenele la unele specii de maimuțe din Lumea Veche, el a încercat să concluzioneze cum ar putea avea loc dezvoltarea evolutivă a unui astfel de gest El a concluzionat că sprâncenele ridicate - indiferent dacă exprimă "da" sau "nu" - au un singur scop: să atragă atenția cuiva sau să anunțe pe cineva (cu siguranță) că se uită la el De exemplu, atunci când exprimăm surpriza, ridicăm sprâncenele și atragem atenția asupra obiectului surprizei noastre, iar surpriza poate fi atât plăcută, cât și neplăcută Lanțul dezvoltării evolutive dezvoltate de Eibl-Eibesfeldt este prezentat în fig Ekman și colegii săi furnizează cele mai convingătoare dovezi pentru universalitatea expresiilor faciale (Fridlund, Ekman & Oster, ) Subiecților - reprezentanți ai cinci culturi scrise - li s-au arătat de fotografii cu oameni care exprimă bucurie, teamă, surpriză, tristețe și dezgust sau dispreț Fețele au fost selectate pe baza îndeplinirii anumitor criterii pentru starea mușchilor faciali asociate cu astfel de expresii În general, respondenții, de regulă, au răspuns la aceeași întrebare despre ce expresii faciale corespund căror emoții Rezultatele altor studii confirmă, de asemenea, acuratețea decodării expresiei faciale Psihologii au ajuns să testeze oameni în Malaezia, fosta Uniune Sovietică și peste o duzină de alte țări (Boucher & Carlson, ; Ekman, ; Izard, ; Nijt & Valsiner, ; Shimoda, Argyle & Ricci Bitti, ) Deoarece toți subiecții au fost în contact cu mass-media și au interacționat cu călătorii, s-ar putea argumenta că au învățat expresiile faciale în alte culturi din aceste surse Cu toate acestea, studiul lui Ekman și Friesen ( ) asupra papuanilor din Noua Guinee și experimentele lui Heider (Heider, ) în vestul Iranului arată că oamenii izolați, analfabeți, nefamiliarizați cu mass-media, decodau posturile și expresiile faciale în același mod ca reprezentanții din est și Cultura occidentală În lucrarea lui Ekman, subiecților din Noua Guinee li s-a spus povești și apoi li sa cerut să aleagă una dintre cele trei fețe din fotografii care se potriveau cu emoția descrisă în poveste Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Cel mai greu pentru subiecți a fost să facă distincția între frică și surpriză Poate, așa cum spune Ekman, evenimentele înfricoșătoare din această cultură sunt și ele surprinzătoare Interesant este că atunci când Ekman a primit fotografii cu noii guineeni care exprimă diverse emoții și le-a cerut americanilor să le evalueze, americanii au decodat cu exactitate fiecare expresie, cu excepția fricii Frica era adesea confundată cu surpriză și invers Psihologii au studiat și reacțiile fiziologice cauzate de expresiile faciale Ekman, Levenson și Friesen ( ) au descoperit că subiecții din Statele Unite au avut o frecvență cardiacă crescută și o conductivitate crescută a pielii atunci când și-au exprimat sentimente negative (frică, dezgust, furie) Levenson, Ekman, Heider & Friesen ( ) au găsit aceleași răspunsuri fiziologice la oamenii Minankabo din Sumatra Agenda de cercetare a lui Ekman este probabil cea mai cuprinzătoare; dar alte studii din alte culturi îi confirmă constatările Se pare că există o legătură universală între anumite modele musculare și emoțiile individuale Rețineți că acesta este doar un element specific al universalității, nu presupune că toate aspectele expresiilor faciale sunt universale, așa cum scriu Ekman și Friesen ( ): Se pare că, deși mișcările mușchilor faciali în exprimarea unui anumit afect sunt aceleași în diferite culturi, stimulii, efectele asociate, regulile de exprimare și consecințele comportamentale în diferite culturi variază în cel mai larg mod Matsumoto ( ) sugerează că doi parametri culturali importanți ajută la prezicerea regulilor de exprimare în orice cultură dată Distanța de putere, adică expresia în fiecare cultură a diferențelor de ierarhie, statut sau putere Individualismul-colectivism, adică gradul în care o cultură încurajează nevoile, dorințele și valorile unui individ față de dorințele și valorile grupului și ale colectivului capitolul Matsumoto emite ipoteza că reprezentanții culturilor cu o distanță mare de putere exprimă mai multe emoții în public, ceea ce confirmă diferențele de statut În conformitate cu această teorie, în culturile individualiste există mai multe diferențe între reprezentanții "grupului de persoane din interior" și "grupurilor de străini" decât în culturile colectiviste Deși există dovezi pentru universalitatea exprimării unor emoții (Ekman, ), este important de menționat că, așa cum (vezi și Russeli, ), numai expresia bucuriei este universală Cea mai caracteristică trăsătură a expresiei bucuriei este zâmbetul, care, după toate probabilitățile, este aproape universal Chiar și așa, trebuie menționat că în studiile evaluative precum cel al lui Ekman, subiecților li s-a cerut să determine, din context, ce emoție "exact" a fost exprimată pe față Contextul social și emoțional al unui zâmbet și combinația exactă a contracțiilor mușchilor faciali pot avea multe semnificații noi și chiar contradictorii, așa cum vom vedea în capitolul Când vorbim despre universalitatea expresiei bucuriei, nu ne referim la faptul că toate zâmbetele pot fi interpretate ca fericite, dar vrem doar să spunem că expresia prototipică a bucuriei, inclusiv mișcările anumitor mușchi ai feței, are aceeași semnificație în toată lumea Tabelul Recunoașterea corectă a emoțiilor în cinci culturi scrise Japonia Brazilia Chile Argentina SUA Bucurie % % % % % Frica % % % % % Surpriză % % % % % Mânie e% % % % % Dezgust și dispreț % % % % % Tristețe % % % % % Total subiecte I Din Tabel se poate observa că reprezentanții diferitelor culturi au atribuit alte emoții indicate în tabel diferitelor expresii faciale, iar în experimente în diferite culturi, subiecți Partea I Comportamentul non-verbal Introducere era mult mai puțin probabil să fim de acord asupra acestor afecte, iar interpretarea expresiei bucuriei a fost aproape fără ambiguitate Este probabil ca determinanții biologici ai exprimării altor emoții să fie mai slabi, sau să fie mai influențați de factori culturali Russell ( ) subliniază că atunci când se vorbește despre recunoașterea universală a emoțiilor, nu trebuie subestimate diferențele culturale care influențează exprimarea lor Pe baza datelor din studii interculturale, se poate concluziona că exprimarea emoțiilor are o bază neurologică La fel cum păsările cântă fără nicio pregătire prealabilă, oamenii au o bază de expresie emoțională "încorporată" pe care normele, valorile și obiceiurile locale o pot schimba (vezi capitolul ) Acest punct de vedere este în concordanță cu constatările studiilor descrise în Capitolul Aceste studii arată că, deși oamenii, în general, sunt destul de precisi în identificarea indiciilor nonverbale de la alții, ei sunt cei mai precisi în a interpreta indicii de la membrii propriei culturi După cum vom vedea în capitolele ulterioare, există dovezi că diferite culturi folosesc diferite gesturi și expresii faciale cu frecvență diferită și că acestor gesturi și expresii li se atribuie semnificații diferite Prin urmare, dezbaterile despre universalitate sau specificul cultural, precum dezbaterile despre rolul mediului și al educației, nu trebuie rezolvate în favoarea niciunui punct de vedere De exemplu, în două culturi cantități diferite de atingere vor fi considerate normale, dar în ambele culturi diferite tipuri de atingere - sexuale, prietenoase, patronatoare, agresive etc - li se va atribui același sens Deci, vedem că există un specific cultural în utilizarea anumitor gesturi și expresii, dar sensul lor este universal Sau, invers, culturi diferite pot folosi același gest cu aceeași frecvență, dar transmit mesaje diferite În acest caz, vedem că gesturile sunt folosite universal, dar li se dă un sens propriu pentru fiecare cultură Am încheiat acest capitol prin introducerea ideii de diferențe interculturale în exprimarea și recunoașterea emoțiilor În capitolul următor, vom extinde conceptul de diferențe în exprimarea emoțională și vom explora capacitatea oamenilor de a trimite și primi indicii non-verbale capitolul rezumat În acest capitol, am descris modul în care psihologii folosesc cinci strategii diferite pentru a colecta date despre comportamentele care sunt fie transmise genetic, fie învățate prin învățare Dacă am avea date exhaustive în fiecare domeniu cu privire la un anumit tip de comportament, am putea trage concluzii argumentate Avem la dispoziție doar observații fragmentare seducătoare care ne provoacă la cutare sau cutare concluzie Până în prezent, avem dovezi convingătoare că expresiile faciale sunt parțial ereditare Expresiile faciale emoționale se găsesc la copiii cu deficiențe de vedere și auz, sugari, primate și culturile alfabetizate și prealfabetizate din întreaga lume În orice comportament non-verbal există o componentă genetică care se transmite din generație în generație Pentru studiul comportamentului non-verbal, este de mare importanță capacitatea înnăscută a oamenilor de a percepe diferite tipuri de comportament și de a le imita Deși avem puține date detaliate și sistematice, cele mai interesante sunt datele că o serie de acțiuni umane se pot datora eredității Credem că originea multor gesturi și mișcări nu poate fi pe deplin explicată nici prin influența naturii, nici prin educație După cum arată numeroase exemple, moștenim un program neurologic care ne permite să efectuăm o anumită acțiune sau o secvență de acțiuni; dar un anumit gest sau expresie facială este adesea determinată genetic Mediul și învățarea culturală explică probabil când și cât de des facem un gest și ce reguli are cultura noastră cu privire la acesta Probleme de discutat Ce crezi că înseamnă să spui că comportamentul non-verbal este universal? Dați exemple pro și contra Care sunt excepțiile? Darwin credea că oamenii și animalele inferioare au multe în comun în exprimarea emoțiilor Discutați despre comunicarea în lumea animală Crezi că animalele trimit aceleași mesaje prin comenzi non-verbale ca și noi? Partea I Comportamentul non-verbal Introducere De ce crezi că copiii imită mișcările faciale ale adulților? Crezi că știu ce înseamnă diferitele expresii faciale? De ce copiii au fețe și voci atât de expresive? În multe culturi, există o "ridicare a sprâncenelor" Gândește-te cum folosești tu însuți acest gest Îl folosești când îl folosești și ce sens îi dai? (Pentru a răspunde la această întrebare, probabil că va trebui să vă observați comportamentul) Bibliografie Brown, D ( ) universal uman Philadelphia: Temple University Press Darwin, C ( ) Expresia emoției în om și animal Chicago: University of Chicago Press (Lucrare originală publicată în ) Eibl-Eibesfeldt, I ( ) Etologie: Biologia comportamentului (ed a II-a) New York: Hoit, Rinehart și Winston Farber, S L ( ) Gemeni identici crescuți aport: O reanaliza New York: de bază Hahn, M E și Simmel, E C (eds ) ( ) Comportament comunicativ și evoluție New York: Academic Press Heider, K ( ) Afectează regulile de afișare în Dani Lucrare prezentată la reuniunea anuală a Asociației Americane de Antropologie, New Orleans Hinde, R A (Ed ) ( ) comunicare nonverbală Cambridge: Cambridge University Press Hinde, R A ( ) Baaes biologice ale comportamentului social uman New York: McGraw-Hill Izard, S E ( ) Fața emoției New York: Appleton-Century-Crofts Izard, S E ( ) Emoția umană New York: Plenum Lenneberg, E ( ) Fundamentele biologice ale limbajului New York: Wiley Philippot, P, Feldman, RS și Coats, EJ ( ) Contextul social al comportamentului nonverbal New York: Cambridge University Press Preuschoft, S ( ) *Râsete" și zâmbet" la macaci: o perspectivă evolutivă Utrecht, Olanda: Universitatea din Utrecht Segal, N E ( ) Vieți împletite: Twina și ce ne spun ei despre comportamentul uman New York: Duton Segerstrale, U , & Molnar, P ( ) Comunicarea nonverbală: Unde natura se întâlnește cu cultura Mahwah, NJ: Erlbaum Spitz, R și Wolf, K ( ) Răspunsul zâmbitor: o contribuție la ontogeneza relațiilor sociale Monografii de psihologie genetică, , - Thorpe, W H ( ) Comparația comunicării vocale la animale și la om În R Hinde (Ed ), Comunicarea nonverbală Cambridge: Cambridge University Press Viken, R , Rose, RJ, Kaprio, J , & Koskenvuo, M ( ) O analiză genetică de dezvoltare a personalității adulte: extraversie și nevrotism de la la de ani Jurnal de Personalitate și Psihologie Socială , - von Cranach, M , & Vine, (Eds ) ( ) Comunicare socială și mișcare New York: Academic Press lup P H ( ) Observații ale dezvoltării timpurii a zâmbetului În B M Foss (Ed ), Determinanta comportamentului sugarului (Voi ) Londra: Methuen capitolul Abilitatea de a primi și transmite indicii non-verbale Cercetarea comunicării non-verbale ca abilitate interpersonală reprezintă un progres uriaș în studiul comportamentului social uman X S Friedman Privind în jur, nu se poate să nu observi că unii oameni par a fi mai "înțelepți din punct de vedere social" decât alții Cu toții cunoaștem oameni care se pot "înțelege cu oricine"; pe unii îi numim grijulii, plini de tact, pricepuți sau doar oameni "care au un dar" Dimpotrivă, unii oameni ni se par insensibili, "dificili" sau, mai bine spus, "în afara lumii" Toate aceste calități sunt incluse în conceptul de competență socială Nu este ușor să dai o definiție clară a competenței sociale, dar ea a fost de multă vreme de interes pentru cercetători; inteligența socială este o capacitate intelectuală de bază distinctă de alte abilități cognitive (Riggio, ; Rosenthal, Hali, Di Matteo, Rogers & Archer, ; Sternberg, ) Inteligența emoțională este un alt concept care se referă la abilitățile noastre de a trimite și primi mesaje emoționale, inclusiv capacitatea noastră de a ne regla propriile emoții (Salovey & Mauger, ; Salovey & Sluyter, ) Știm cu siguranță că abilitatea de a comunica non-verbal face parte din competența socială Unii oameni sunt comparativ mai receptivi la indicii non-verbale și știu mai bine ce înseamnă acele indicii; Unii oameni sunt mai buni decât alții la exprimarea non-verbală a sentimentelor și atitudinilor lor Unii oameni încearcă, folosind atât semnale verbale, cât și non-verbale, să se prezinte ca cool, neînfricați, inteligenți, sinceri sau competenți, dar nu reușesc să-l exprime suficient de convingător - acțiunile lor par forțate și nefirești Iar altele sunt minunate Partea I Comportamentul non-verbal Introducere dar reușesc să creeze imaginea pe care doresc să o creeze Competența socială a acestor abilități este incredibil de importantă în viața de zi cu zi - la serviciu, în sala de judecată, într-un club de noapte sau în dormitor - și, de asemenea, ajută la construirea de punți între clasele sociale sau culturi diferite Cu toate acestea, acceptând teza că abilitatea de a comunica non-verbal este foarte importantă în viață și că unii oameni au mai mult succes decât alții în acest sens, avem tot dreptul să ne întrebăm cum obțin un astfel de succes și dacă este posibil să se dezvolte această capacitate la alte persoane În acest capitol, vom vorbi despre primirea și trimiterea de mesaje non-verbale, în special despre abilitate, abilitate și acuratețe non-verbale (folosim aceste cuvinte mai mult sau mai puțin interschimbabil) În timp ce despre abilitățile de comunicare non-verbală se vorbește adesea cu accent pe emoții, de fapt trebuie să citim (decodăm) și să trimitem (codăm) multe alte tipuri de semnale, cum ar fi: • informatii despre orientarea interpersonala (orientarea interpersonala) - dominatie-supunere, prieten-dusman etc ; • mesaje de instalare - "Îmi place de ea"; • intenții sau nevoi - "Vrea să plece", "Vrea să spună ceva" sau "Vrea atenție" Alte abilități sunt, de asemenea, importante pentru o existență normală Pentru început, o persoană trebuie să acorde atenție semnalelor non-verbale ca sursă de interpretare corectă Uneori, doar observarea a ceva în sine este foarte importantă dacă observi atitudinile, obiceiurile și tendințele cuiva (Hali, Carter & Horgan, în presă) Abilitatea de a judeca personalitatea unei persoane pe baza comportamentului său este, de asemenea, o abilitate interpersonală (Colvin & Bundick, ) Aceasta include, de asemenea, capacitatea de a înțelege semnificația verbală (atât indicii literale, cât și metaforice și subtile), capacitatea de a integra indicii verbale și non-verbale pentru a înțelege semnificația în ansamblu (sarcasmul și glumele, de exemplu, sunt o anumită combinație de cuvinte verbale) indicii non-verbale) și capacitatea de a accepta luarea în considerare a contextului social și a rolurilor - ce se poate aștepta și ce nu se poate aștepta într-o anumită situație socială și modul în care oamenii joacă anumite roluri, de exemplu, un profesor și un student, ar trebui să se comporte (Berneri, ) Capacitatea de a cunoaște Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale o persoană pe care ai mai văzut-o și asocierea unui nume cu o imagine vizuală este, de asemenea, o abilitate necesară în viața de zi cu zi Psihofiziologii cred că o anumită parte a creierului este responsabilă pentru funcția de recunoaștere a feței, deoarece leziunile, cum ar fi loviturile, pot perturba parțial această abilitate Factorii sociali joacă, de asemenea, un rol important în formarea acestei aptitudini De exemplu, fețele femeilor sunt mai ușor de distins decât cele ale bărbaților și este mult mai dificil să recunoașteți pe față o persoană de altă rasă (Brise, ; Hali, ) Conceptul de îndemânare non-verbală poate fi folosit pentru a aduce un nou sens altor concepte stabile Empatia, raportul, intuiția și carisma, precum și procesele de comparație socială și de formare a impresiilor, pot fi interpretate în termeni de acuratețea trimiterii și primirii de indicii nonverbale (Friedman, ; Rosenthal, ) Kurt Danziger (Kurt Danziger, ) a susținut că interacțiunea socială este imposibilă fără un acord subtil și tacit cu privire la rolurile statutare ale ambilor parteneri De obicei, o persoană, printr-un comportament non-verbal, își revendică drepturile asupra unui anumit rol sau poziție într-o relație, în timp ce alții trebuie fie să-i urmeze linia, fie să-i opună o altă definiție a rolului Până când două persoane nu vor ajunge la un acord nespus în această problemă, nu vor reuși să interacționeze cu succes, deoarece nu vor putea juca cu succes rolurile de "prieteni", "profesor-student", "vânzător-cumpărător", "medic- pacient" sau "mamă" copil " Deoarece aproape toți oamenii au o idee despre cum să joace aceste roluri și o fac automat, acordul lor cu privire la roluri trece neobservat până când unul dintre parteneri "căde din rol" și începe să se comporte diferit de așteptările implicite Apoi participanții la situație realizează că interacțiunea a devenit brusc mai complicată, în ciuda faptului că s-ar putea să nu înțeleagă de ce s-a întâmplat acest lucru Desigur, capacitatea de a percepe și de a trimite semnale subtile, care este necesară pentru obținerea acordului de rol, este o abilitate socială importantă Deși întrebarea de unde provin abilitățile non-verbale și cum pot fi dezvoltate pare destul de simplă, multe dintre dificultățile asociate cu aceasta complică sarcina și fac imposibilă oferirea unui răspuns simplu Să lămurim, vorbim despre capacitatea de a trimite mesaje sau capacitatea de a le primi? Dacă cineva Partea I Comportamentul non-verbal Introducere bun la trimiterea de mesaje, înseamnă asta că trebuie să fie un decodor priceput de indicii non-verbale? Sunt câteva lucruri de clarificat aici În primul rând, vorbim despre o abilitate sau mai multe În al doilea rând, vorbim despre capacitatea de a face față semnalelor transmise prin orice canal (față, spațiu, voce, atingere) sau mai multe canale (de exemplu, expresia facială și vocea combinate) În al treilea rând, vorbim despre capacitatea legată de toate mesajele non-verbale în general sau de unele specifice, de exemplu, semnale ale unor emoții specifice (mânie, tristețe), semnale de evaluare generală (plăcut, neplăcut) sau semnale de stare (dominante) , subordonat) În al patrulea rând, vorbim despre abilitatea care poate fi evaluată prin criterii generale de succes - de exemplu, căutăm asemănări între ceea ce a fost trimis și mesajul primit, ne comparăm acțiunile cu normele dezvoltate pe baza acțiunilor altora, suntem aplicăm standarde diferite pentru vârste și grupuri culturale diferite În al cincilea rând, este posibil să se măsoare cumva această abilitate - prin metode fiziologice, verbale sau scrise, teste de reacții non-verbale etc În al șaselea rând, vorbim despre capacitatea necesară într-o anumită situație sau despre deprinderea care este relevantă pentru multe ciocniri (și despre dihotomiile "public-privat", "spontan-pregătit", etc ) Și, în sfârșit, vorbim despre capacitatea de a comunica cu diverși parteneri? Vom arăta un nivel egal de competență în interacțiunea cu bătrânii, subalternii, semenii, cei dragi și străinii? Tehnici pentru îmbunătățirea abilităților de comunicare non-verbală Abilitatea de a trimite și primi semnale non-verbale este dobândită în mare parte prin "formare la locul de muncă", unde producția este viața noastră de zi cu zi Pe scurt, dezvoltăm (nu întotdeauna în mod conștient) abilități non-verbale imitându-i pe alții, modelându-ne pe noi înșine de la alții și adaptându-ne răspunsurile la experiența, feedback-ul și sfaturile altora Acest proces începe în copilărie, copiii imitând expresiile faciale ale adulților Chiar și în primele zile de viață Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale bebelușii sunt capabili să imite anumite gesturi ale adulților - deschid gura sau scot limba; în primele luni, ei învață să-și facă buzele, să-și miște degetele și sprâncenele și chiar să mimeze expresiile faciale Până la nouă luni, expresia mamei nu este doar copiată, dar are un efect evident asupra stării de spirit și a comportamentului de joacă al copilului (Field, ; Field, Woodson, Grinberg & Cohen, ; Meltzoff & Moore, ; Termine & Izard, ; ) (vezi figurile și din capitolul ) Experții consideră că un repertoriu înnăscut de expresii faciale, o capacitate înnăscută de a imita și o întărire selectivă din partea educatorilor se combină pentru a ajuta copilul să devină conștient de contractul social în ceea ce privește semnificațiile diferitelor indicii non-verbale (Lewis & Rosenblum, ) În capitolul , vom discuta mai detaliat mimica non-verbală Că abilitățile nonverbale și sociale sunt direct legate de învățare pare suficient de clar pentru a explica de ce abilitățile individuale variază atât de mult La multe animale, interacțiunea socială joacă un rol important în dezvoltarea unui comportament social adecvat pe parcursul vieții Experimentele binecunoscute ale lui Harlow (Harlow & Mears, ) asupra maimuțelor rhesus au arătat că, de exemplu, maimuțele crescute în izolare completă timp de luni de la naștere și apoi testate la vârsta de până la , ani "au arătat agresivitate chiar și în relație la bebelușii de un an, așa cum nu ar face niciun macac educat social care se respectă" (p ) Chiar și abilitățile specifice de comunicare la maimuțe sunt strâns legate de experiențele sociale de la începutul vieții Miller și colegii săi au descoperit că maimuțele rhesus crescute în izolare completă nu au dezvoltat suficientă expresie facială și capacitatea de a o recunoaște Condițiile experimentului au fost următoarele: două maimuțe ar putea evita un șoc electric dacă una dintre ele o informa pe cealaltă prin semnale faciale că șocul va urma în curând, iar această informație i-a fost transmisă ei cu ajutorul unei lanterne colorate A doua maimuță ar putea apăsa butonul la timp pentru a anula lovitura Maimuțele crescute izolat nu au putut să exprime informațiile necesare și, în calitate de destinatar al mesajului, nu au putut interpreta corect expresia facială speriată a altei maimuțe (Miller, Caul & Mirsky, ) Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Pe măsură ce creștem, feedback-ul de la alții nu descrie neapărat clar comportamentul nostru; poate fi o reacție la ea Feedback-ul poate fi, de exemplu, exprimat sub forma expresiei "Ceva pe care ești trist astăzi" sau chiar să faci fără cuvinte - doar interlocutorul se comportă cu tine ca și cum ai fi trist Feedback-ul ne permite să ne cunoaștem mai bine pe noi înșine și pe cei din jurul nostru - de exemplu, imaginați-vă că primim mesajul "Nu înțelegeți că nu vă plac?!" Vom învăța nu numai despre cum să ne comportăm în acest moment, ci și despre cum poate fi implementat unul sau altul model de comportament în general, cu cine, când și unde este potrivit un astfel de comportament și la ce va duce Într-adevăr, unii dintre noi avem ajutoare mai mulți și mai buni în acest sens; iar unii ei înșiși caută ajutor mai des decât alții Puteți exersa trimiterea și primirea de mesaje non-verbale ori de câte ori doriți, dar fără feedback regulat și precis, nu vă puteți îmbunătăți capacitatea în acest domeniu O altă metodă populară de predare a abilităților sociale este jocul de rol De obicei, jucătorului i se oferă o anumită situație și încearcă să se comporte așa cum s-ar comporta într-o astfel de situație în viața reală Este foarte dificil să obții informații obiective despre eficacitatea jocului de rol și îmbunătățirea abilităților de comunicare non-verbală Unii, fără îndoială, pot învăța foarte multe în acest fel, în timp ce alții se pot convinge că au învățat multe, parțial pentru a justifica efortul și timpul petrecut Cu toate acestea, rezultatele unor studii mai serioase care folosesc diverse mijloace de evaluare a dezvoltării abilităților non-verbale confirmă puternic efectele pozitive ale antrenamentului Adesea, studiile abordează problema dintr-o perspectivă cognitivă, învățând cum să descifrezi diferite semnale prin înregistrări video, discuții și feedback care indică răspunsurile corecte Ekman și Friesen ( ) au instruit asistentele să recunoască cu acuratețe semnalele faciale micromomentare (foarte scurte) folosind un program relativ scurt (de șase ore) Alte studii la adulți (Costanzo, ; Davitz, ; Rosenthal și colab , ) și copii (Beck & Feldman, ) susțin, de asemenea, acest mod de a învăța abilitățile Membrii unei culturi au fost instruiți cu succes să recunoască și să aplice modele de comportament non-verbal de la oamenii din altă cultură sau Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale a de subculturi (Collett, ) Chiar și o simplă repetare a unui test de decodare non-verbală poate îmbunătăți performanța acestuia (mai ales în recunoașterea semnalelor corpului), deși nu se știe cât de puternic este acest efect și dacă ar trebui generalizat (Rosenthal et al , ) Experiența de zi cu zi poate deveni și o formă de învățare Părinții copiilor, în special mamele, au recunoscut indiciile nonverbale la un test standard mult mai precis decât cuplurile căsătorite fără copii (Rosenthal et al , ) Elevii din Statele Unite, Germania, Africa de Sud și Japonia au fost mai buni în a determina semnificația expresiilor faciale dacă au călătorit frecvent în afara țării lor (Swenson & Kasmir, ) Aceste studii sugerează că nevoia de a descifra sentimentele și reacțiile oamenilor care vorbesc o altă limbă contribuie la dezvoltarea acestei abilități Abilitatea de a trimite semnale non-verbale a fost încercată și antrenată Acest lucru a fost realizat în mod deosebit de des cu ajutorul "modelului de abilități sociale" dezvoltat de Michael Argyle (Michael Argyle, ) Conform acestui model, predarea abilităților sociale este analogă cu dezvoltarea abilităților motorii (de exemplu, învățarea să conduci o mașină) În ambele cazuri, o persoană face unele mișcări, observă reacția la acestea (de exemplu, primește feedback de la cei cărora le este direcționată acțiunea) și face ajustări la acțiunile sale, iar toate acțiunile au ca scop atingerea unui obiectiv specific Conform acestui model, diverse elemente ale comportamentului social sunt dispuse într-o ordine ierarhică Cele mai mici elemente ale celui mai jos nivel sunt automate și obișnuite; nivelurile superioare sunt de natură mai strategică și, prin urmare, mai susceptibile de control cognitiv Acest tip de învățare implică mai mult joc de rol și practică decât tehnicile despre care am vorbit mai devreme Formarea abilităților sociale bazată pe acest model a fost folosită pentru a ajuta persoanele cu competențe sociale scăzute să învețe să folosească mai bine indiciile non-verbale pentru a-și face prieteni; a fost, de asemenea, destinat să ajute cuplurile aflate în pragul divorțului, pacienții psihiatrici, copiii cu disfuncții cerebrale minime și profesioniștii care aveau nevoie de abilități sociale pentru locurile lor de muncă (Argyle, Trower & Bryant, ; Hargie, a) Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Accentul principal în predarea abilităților sociale este pus pe întărire (întărire) - încurajare și recompensă în procesul de interacțiune Întăritoarele pot fi verbale sau non-verbale Întăritorii verbali sunt recunoașterea și acordul, laudele, sprijinul și complimentele; Întăritorii nonverbali sunt folosirea pozitivă sau încurajatoare a zâmbetului, a încuviințării, a privirii, a atingerii, a proximității fizice, a anumitor gesturi emblematice (de exemplu, degetul mare în sus) și a tonului vocal (Harge, b) În cele din urmă, unii profesori și instructori sunt în favoarea predării și citirii literaturii relevante Cu siguranță, cunoștințele dobândite în acest fel vor afecta într-o oarecare măsură pozitiv abilitățile sociale Cu toate acestea, este foarte dificil să înveți oamenii comportamentul non-verbal doar prin cuvinte În plus, nu este ușor să înveți vreo abilitate socială fără o practică adecvată Ekman și Friesen, în Unmasking the Face (Ekman & Friesen, ), încearcă să minimizeze aceste dificultăți Cartea conține multe fotografii cu expresii faciale care servesc drept modele ale diferitelor expresii emoționale, inclusiv cele mixte Pentru a analiza abilitățile de recunoaștere a diferitelor expresii, cartea oferă fotografii de testare, oferă metode speciale concepute pentru a evalua capacitatea cititorului de a codifica semnale non-verbale Cartea oferă, de asemenea, instrucțiuni despre cum să înregistrați propriile expresii ale cititorului, cum să obțineți o reacție "curată" de la alții la fotografiile de testare, cum să interpretați acea reacție și cum să remediați erorile de codare Elevii întreabă adesea dacă astfel de încercări de a preda comunicarea non-verbală și de a-și dezvolta abilitățile pot duce la consecințe nedorite Se întreabă dacă s-ar putea să învățăm prea multe despre ei în beneficiul altora și dacă cei care primesc aceste informații se vor dovedi că le folosesc pentru a le manipula în propriile lor scopuri Credem că nu Luați în considerare, de exemplu, studiul persuasiunii verbale Oamenii studiază arta persuasiunii de două milenii bune și totuși nimeni nu a reușit să atingă un asemenea nivel de pricepere încât să poată convinge pe cineva de orice și în orice situație Mai mult, este în natura adaptării umane să se schimbe constant Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale comportament dacă acesta devine neproductiv Dacă persoana cu cele mai multe cunoștințe despre comportamentul non-verbal este suspectată că folosește aceste cunoștințe "împotriva" celorlalți, se vor încerca în curând să o expună sau să reziste unei astfel de influențe De regulă, cu cât știi mai multe, cu atât mai bine - cel puțin poate ajuta la prezicerea acțiunilor altora De asemenea, credem că nu este etic să folosim cunoștințele în detrimentul celorlalți Cu toate acestea, oamenilor le place ideea de a folosi în mod conștient semnale non-verbale mult mai puțin decât utilizarea conștientă a cuvintelor, de exemplu, pentru persuasiune Acest lucru se datorează dorinței de a crede că comunicarea non-verbală este întotdeauna o reflectare spontană (și, prin urmare, sinceră) a sentimentelor și intențiilor Atâta timp cât oamenii cred cu sinceritate că indiciile non-verbale sunt expresii spontane ale sentimentelor, ei vor fi mai puțin imuni la manipularea non-verbală și, prin urmare, mai vulnerabili Comunicarea non-verbală nu este în niciun caz doar "manifestarea" spontană a sentimentelor (vezi capitolul ) Folosim indicii non-verbale pentru autoprezentare și pentru diverse scopuri strategice și de comunicare Avocatul este obligat să acționeze în baza condamnării nevinovăției clientului său; terapeutul este obligat să manifeste simpatie față de pacient și să accepte starea acestuia, oricare ar fi aceasta; managerul ar trebui să zâmbească și să-și salute vesel subalternii, chiar dacă propria dispoziție este departe de a fi însorită; părintele folosește indicii non-verbale în mod constant și conștient pentru a întări și a ghida comportamentul copilului lor într-o direcție acceptabilă din punct de vedere social Fiecare dintre noi are multe roluri de jucat în viață, iar înțelegerea indicațiilor non-verbale ne va fi de folos în acest sens Evaluarea acurateței decodării și codificării semnalelor non-verbale Interesul pentru evaluarea abilităților de codificare și descifrare a apărut încă de la începutul secolului al XX-lea De-a lungul anilor, mulți cercetători au măsurat aceste abilități pentru a răspunde la anumite întrebări științifice Uneori scopul lor era să studieze procesul de codificare și decriptare ca atare Cercetători Partea I Comportamentul non-verbal Introducere au fost interesați dacă emoțiile pot fi determinate de indicii non-verbale și pe care semnale se bazează cel mai mult oamenii în judecățile lor și, uneori, au căutat să compare acuratețea transmisiei semnalului prin diferite canale de comunicare sau când au fost afișate diferite emoții (Care este mai ușor de descifrat, expresia facială sau vocea? Care indicii non-verbale sunt cel mai greu de trimis?) Și uneori scopul a fost să compare acuratețea indivizilor și a grupurilor Despre asta vom vorbi în acest capitol Chiar dacă ne bazăm pe o definiție de lucru a unei abilități sociale ca abilitatea de a primi (descifra) și trimite (coda) cu acuratețe indicii non-verbale, avem o libertate considerabilă în evaluarea acestei abilități Au fost testate multe abordări interesante De exemplu, în cursul unui experiment, oamenii au fost clasificați în funcție de nivelul de competență socială în procesul de intervievare a elevilor într-o stare stresantă S-a considerat decisiv ca persoanele cu o înaltă competență socială să înțeleagă că este mai bine să tacă în timp ce elevul vorbește despre cele mai sensibile probleme pentru ea (Christensen, Farina & Boudreau, ) Arta de a nu vorbi este astfel și o abilitate socială; acest lucru este bine înțeles de profesorii care se străduiesc să-i învețe pe viitorii medici să asculte mai mult și să vorbească mai puțin Bernieri și colegii săi au efectuat mai multe studii de raport (Bernieri, Gillis, Davis & Grahe, ) Raportul este definit ca pozitivitate, atenție și coordonare în interacțiune (Tickle-Dignen & Rosenthal, ) Bernieri și-a bazat cercetările pe sensibilitatea interpersonală pe acuratețea arătată de observator în determinarea gradului de înțelegere reciprocă pe care oamenii îl simt pe caseta video (comparând evaluarea observatorului cu evaluarea personajelor casetei video înșiși) Ambady, Hallahan & Conner ( ) au măsurat acuratețea identificând orientarea sexuală a subiecților (homosexual sau heterosexual) doar pentru câteva secunde Acuratețea a fost peste media aleatoare și, cu cât informațiile furnizate sunt mai puține, cu atât judecățile observatorilor homosexuali și lesbienele au fost mai precise față de cele ale observatorilor heterosexuali Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale nonverbale Un alt cercetător credea că acuratețea comunicării depinde direct atât de expeditor, cât și de destinatar: să zicem, ca urmare a comunicării de ceva timp, ți-ai determinat atitudinea față de mine printr-o serie de judecăți de valoare și am ghicit ce simți pentru mine , clasarea atitudinii tale este pe aceeași scară Acuratețea comunicării poate fi definită ca corelația dintre două seturi de evaluări: se poate spune că comunicarea este corectă dacă presupunerile mele se potrivesc cu evaluările tale (Snodgrass, ) Atunci când se utilizează această metodă, abilitățile codificatorului (emițătorului) și ale transcriptorului (receptorului) sunt considerate inseparabil, deoarece se obține o precizie ridicată atât atunci când codificatorul (emițătorul) trimite un mesaj clar despre ceea ce gândește și simte, cât și dacă decriptorul este foarte sensibil la semnalele trimise de codificator sau la o combinație a ambelor (Snodgrass, Hecht & Ploutz-Snyder, ) Dar cele mai multe dintre studii au adoptat o abordare mai simplă, ceea ce face posibilă separarea clară a abilităților codificatorului și transcritorului unul de celălalt După cum arată aceste exemple, abilitățile de codificare și decodare non-verbale pot fi definite într-o varietate de moduri (Hali & Burger, ) Există, de asemenea, multe modalități de a măsura aceste abilități Pentru a studia codificarea vocii, emițătorului i se poate cere să citească o frază standard sau un alfabet, care exprimă o anumită stare emoțională sau de atitudine sau să descrie un fel de experiență emoțională proprie și, prin urmare, să reînvie starea trăită atunci Dacă cercetătorul dorește să se asigure că indiciile non-verbale nu transmit sensul mesajului ascultătorului, anumite metode pot fi folosite pentru a face cuvintele de neînțeles și astfel să rămână doar calitățile non-verbale ale mesajului, să zicem, sonoritatea sau timbru (vezi capitolul ) Pentru a studia codificarea facială, subiectului i se poate cere să exprime o emoție sau atitudine folosind expresii faciale sau să retrăiască experiențele emoționale din trecut în timp ce subiectul este filmat În "paradigma de vizualizare în diapozitiv" (Buck, Miller & Hali, ), cercetătorul arată subiectului o serie de spoilere emoționale - pur și simplu frumoase, erotice, neplăcute și neo- Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Taur Reacțiile faciale la diapozitive sunt apoi evaluate Astfel de expresii faciale sunt mai spontane decât în experimentele descrise anterior, deoarece subiecții nu știu că sunt filmați în timp ce vizionează diapozitive (sau uneori filme) Problema comportamentului pregătit și spontan va fi discutată mai târziu în acest capitol și în capitolul Acuratețea comunicării non-verbale a diferitelor emoții sau mesaje este, în general, măsurată în funcție de faptul dacă persoanele care nu cunosc conținutul mesajului sau emoțiilor le pot identifica clar Adică, dacă codificatorului A i se cere să-și facă fața să pară fericită și % din grup spune "el este fericit", iar în cazul codificatorului B, doar % din grup determină că fața lui exprimă bucurie, putem concluzionăm că codificatorul A a făcut față sarcinii de a exprima emoțiile este mai bun decât codificatorul B Capacitatea de a descifra și de a primi, de regulă, este evaluată astfel: subiectului i se cere să determine starea emoțională și de atitudine a unei persoane ("în direct", în înregistrare video, în fotografie sau înregistrare audio) O problemă recurentă în acest domeniu de cercetare este problema criteriului: este ușor să ceri transcriorilor să stabilească ce simte sau transmite expeditorul, dar de unde știi că au dreptate (Archer & Akert, )? Dacă comunicarea este artificială, atunci criteriul este sarcina: ce anume i s-a cerut codificatorului să înfățișeze Dacă expeditorului i se cere să pretindă bucurie, observatorul va răspunde corect dacă spune că persoana arată bucuroasă Cu toate acestea, atunci când se folosește un astfel de sistem, se poate dovedi că observatorul s-a înșelat în mod formal, dar de fapt a perceput totul corect - doar că codificatorul a făcut o treabă foarte slabă în a descrie o anumită emoție Au fost folosite alte criterii, dar niciunul nu s-a dovedit a fi perfect În metoda de revizuire a diapozitivelor, răspunsul unui transcritor este, în general, calificat drept corect dacă identifică corect ce diapozitiv îl urmărea codificatorul când fața lui a fost filmată Această metodă presupune că fața codificatorului reflectă răspunsul corect; cu toate acestea, acesta nu este întotdeauna cazul Uneori, specialiștii decid ce emoție a fost exprimată în funcție de stimul Uneori se folosește o metodă de consens, adică răspunsul corect este cel care este de acord cu majoritatea judecăților (a se vedea capitolul pentru o discuție suplimentară despre metodele de estimare) Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale Teste standardizate de capacitate de decriptare Robert Rosenthal și colegii (Rosenthal și colab , ) au creat un test multicanal pentru capacitatea de a descifra semnale non-verbale - "Profilul Sensibilitatii Nonverbale" (PNS (Profile of Nonverbal Sensitivity, PONS)) Testul PLF este o bandă de de minute care conține de clipuri audio și video la care subiecții sunt rugați să răspundă Fiecare fragment este un fragment de două secunde dintr-o scenă înfățișată de o americancă albă În cinci scene, se joacă o acțiune sau o atitudine dominantă pozitiv (de exemplu, "admirarea pentru un copil"); în alte cinci, comportament subordonat pozitiv (de exemplu, "exprimarea recunoștinței"); în cinci - comportament negativ-dominant (de exemplu, "mustrare pentru întârziere"); iar în ultimele cinci, comportament negativ-submis (de exemplu, "cere iertare") Fiecare scenă este prezentată în unsprezece moduri diferite prin unul sau mai multe canale Aceste canale sunt indicii faciale și corporale și două moduri de vorbire verbală ascunsă (a se vedea capitolul pentru o descriere a tehnicilor utilizate aici) Destinatarul sau observatorul primește puncte suplimentare pentru sensibilitatea la anumite canale și combinațiile acestora în plus față de scorul total Testul a fost efectuat pe mii de persoane de diferite grupe de vârstă, ocupații și etnii Pe fig prezintă trei cadre înghețate din testul PLF Pentru fiecare fragment, sunt date două opțiuni pentru descifrarea situației, de exemplu, "a) întoarcerea la magazinul de produse de calitate scăzută, b) comandarea de mâncare într-un restaurant" sau "a) vorbirea despre divorț, b) exprimarea dragostei materne " Astfel, testul PLF măsoară capacitatea de a distinge între stările afective sau de atitudine într-o anumită situație Spre deosebire de testul PNF, testul DANT (Diagnostic 'Analysis of Nonverbal Accuracy (DANVA; Nowicki & Duke, )) se bazează pe recunoaşterea emoţiilor pure - bucurie, tristeţe, frică şi furie - în afara contextului; deci aparţine unei cunoaşteri mai unitare DANT constă din mai multe teste, inclusiv teste ale expresiilor faciale și ale emoțiilor vocale (sursă de expresii - americani albi, copii și adulți) Semnalele vocale au fost primite după cum urmează: oamenii au fost rugați să pronunțe fraza Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Orez Bună Fotografii de la testul DANT cu un sens ambiguu și în același timp transmit patru emoții diferite DANT a fost utilizat pe scară largă cu copiii, dar a fost aplicat și la adulți Cea mai recentă versiune a acestui test standardizat se numește JAKATRE (Testul de recunoaștere a efectelor scurte japoneze și caucaziene (JACBART; Matsumoto et al , )) Americanii (albii) expresii mentale, despre care vom discuta în capitolul Spre deosebire de testele în care diverse scene sau emoții sunt jucate de actori, testul Interpersonal Perceptional Task (ITT) se concentrează pe un comportament mai spontan Dezvoltatorii săi susțin că în "viața reală" evaluările pe care le facem altora reflectă adesea evenimente sau relații reale (Archer & Akert, ; Costanzo & Archer, ) De exemplu, un bărbat și o femeie comunică cu doi copii - care dintre ele este propriul lor copil? Două femei discută despre un joc de badminton pe care tocmai l-au jucat - cine a câștigat? Un bărbat spune două povești complet diferite despre viața lui - care dintre ele este adevărată? Doi oameni vorbesc - cine capitolul a) ) Orez Cât de dezvoltate sunt indiciile tale non-verbale? Cine este înfățișat în fotografia "a" - soții care sunt căsătoriți de doi ani sau străini unul față de celălalt cărora li s-a cerut să portretizeze această scenă? Care dintre femeile din fotografia b este mama acestor copii? Ce face femeia din fotografia "c" - își trezește soțul, se uită la un meci de lupte sau se joacă cu fiica ei mică? Răspunsurile sunt date la sfârșitul capitolului ei mai înalt ca statut? Pe fig În Figura , puteți vedea câteva fragmente din testul de pre-lansare Versiunea finală (audiovizuală) a testului transmite atât informații verbale, cât și non-verbale, dar informațiile verbale sunt intenționat ambigue, astfel încât cuvintele în sine nu clarifică nimic Pentru fiecare item TMB, există un răspuns corect obiectiv; întrucât scenele sunt mai "sănătoase din punct de vedere ecologic" decât sarcinile din toate astfel de teste, se crede că TMB măsoară abilitățile subtile și complexe pe care oamenii le folosesc în fiecare zi Cu toate acestea, există și dezavantaje în utilizarea scenelor naturale; de exemplu, testul nu izolează canalele de semnalizare, astfel încât acuratețea interpretării semnalelor faciale, corporale sau vocale nu poate fi determinată separat Necesitatea unor stimuli și mai realiști în indiciile non-verbale este încă nesatisfăcută, deși există deja două teste care folosesc indicii în situații naturale (Magill-Evans, Koning, Cameron-Sadava & Manyk, ; Trimboli & Walker, ) Caracteristicile interpreților buni non-verbali Oamenii sunt extrem de sensibili la indiciile non-verbale În capitolul , am arătat că elevii răspund la foarte ton Partea I Comportamentul non-verbal Introducere unele semnale de așteptări pozitive și negative transmise de profesori Studii recente arată că primele impresii ale unei persoane, bazate pe observație superficială în absența interacțiunii reale, sunt similare la observatori și la obiectele în sine De exemplu, oamenii cărora li se arată pur și simplu unul altuia sunt de acord cu privire la ajustarea sau extraversia socială a celuilalt, iar aceste rezultate sunt mult mai precise decât variabila aleatoare medie (Allbright, Koeppu & Malloy, ; Levesque & Koeppu, ) În mod similar, observatorii care urmăresc o casetă video tăcută a comportamentului unui profesor într-o clasă pentru câteva secunde sunt de acord cu calitățile profesorului, iar evaluările lor se potrivesc cu cele oferite profesorului de către elevi și director (Ambady, Burney & Richeson, op în Ambady) & Rosenthal, ) Oamenii înșiși nu știu cât de rapid și de exact procesează un număr imens de semnale privind aspectul și comportamentul non-verbal al altora În același timp, se știe în mod sigur că oamenii care sunt sensibili la indicii nonverbale nu își evaluează neapărat propriile abilități înalt (Riggio & Riggio, ) Datele cercetării arată că corelația dintre autoevaluarea (generală sau evaluarea unui test pe care o persoană tocmai l-a finalizat) și starea reală a lucrurilor este minimă Lipsa de cunoaștere a propriului nivel de calificare corespunde pe deplin cu opinia oamenilor de știință că cunoașterea semnalelor non-verbale este tăcută - adică procesăm mesajele non-verbale în mare măsură inconștient, fără să ne dăm seama pe ce semnale ne bazăm De fapt, adesea indicii pe care credem că ne bazăm atunci când luăm decizii cu privire la comunicarea nonverbală nu sunt de fapt relevante pentru a lua astfel de decizii (Zuckerman, Kostner & Driver, ) Gen Principalul rezultat al testelor de sensibilitate la semnalele non-verbale este concluzia că femeile sunt mai sensibile decât bărbații (Hali, ; McClure, ) Acest lucru este valabil pentru perioada începând cu anii de școală În ciuda faptului că diferența este mică - doar % la testul VLF - este foarte semnificativă Rezultate la femei Capitolul Capacitatea de a primi și transmite indicii non-verbale este mai mare în % din de grupuri PST diferite, inclusiv eșantioane non-americane (Hali, ; Rosenthal și colab , ) Studiile care utilizează o varietate de alte teste ale abilității în cauză au confirmat date privind diferențele de gen pentru toate vârstele, indiferent de sexul codificatorului (Hali, ); diferențele apar și în eșantioanele non-americane (Dickey & Knower, ; Izard, ) Într-un test final de înțelegere facială, Edwards (Edwards, ) a prezentat observatorilor un set de fotografii portret ale unor persoane realizate în momente de experiență emoțională, fără ordine cronologică Femeile erau mai bune decât bărbații la aranjarea fotografiilor în ordinea corectă Deși femeile sunt mai capabile să distingă indicii nonverbale, conform acestor studii și altor studii, superioritatea lor este limitată și există excepții notabile Cercetările arată că femeile sunt deosebit de puternice în recunoașterea semnalelor faciale (comparativ cu semnalele transmise prin alte canale) (Rosenthal & DePaulo, ) Bărbații au un avantaj în descifrarea semnalelor de furie, mai ales când ținta este și bărbat (Rotter & Rotter, ; Wagner, McDonald & Manstead, ) Cercetătorii au descoperit, de asemenea, că femeile nu au niciun avantaj în a determina dacă o persoană spune adevărul sau nu (Zuckerman, DePaulo & Rosenthal, ) sau ceea ce gândește sau simte o persoană într-un anumit moment al comunicării, așa cum arată vizionările ulterioare înregistrări video ale ambelor grupuri (Ickes, ; Ickes, Stinson, Bissonnette & Garcia, ) Poate că, în sarcinile în care superioritatea femeilor nu a fost dezvăluită, expresiile faciale nu joacă un rol atât de important Fața, în principiu, este o sursă destul de slabă de semnale sigure că o persoană spune o minciună (Zuckerman și colab , ); în paradigma de vizionare video a lui X, indiciile verbale și vocale sunt mai importante decât semnele faciale Interesant este că atunci când oamenilor li se cere să-și evalueze propria performanță la testul X, femeile au rezultate mai bune la această sarcină, sugerând că motivația împreună cu abilitățile pot crește sensibilitatea interpersonală (Ickes, Gesn & Graham, ) Poate că motivația suplimentară de a face mai bine ajută femeile mai mult decât bărbații, deoarece femeile au mai mult Partea I Comportamentul non-verbal Introducere cunoștințe aplicate De ce femeile sunt adesea atât de mai bune la descifrarea indiciilor non-verbale rămâne de văzut, deși problema a atras atenția multor cercetători (Hali, ; Hali & Halberstadt, ; Henley, ; Noller, ) Noller ( ), la fel ca majoritatea psihologilor sociali, consideră că socializarea feminină implică o cunoaștere profundă a diferitelor aspecte ale interacțiunii sociale, inclusiv cunoașterea regulilor sociale generale ale relațiilor interpersonale, regulile generale de exprimare și decodare în situații adecvate și reguli speciale pentru utilizarea semnalelor non-verbale în cazuri specifice Faptul că femeile sunt în acord cu interacțiunea socială, precum și faptul că ele sunt responsabile pentru cursul interacțiunii, aparține sferei așteptărilor sociale La studierea activităților grupurilor mici au fost identificate două tipuri de funcții de conducere - orientarea către sarcini și funcția socio-emoțională (Bales, ) Liderul orientat spre sarcină este concentrat pe sarcină (evaluarea ideilor, elaborarea unei agende etc ), în timp ce liderului socio-emoțional îi pasă de bunăstarea membrilor grupului (asigurându-se că nimeni nu se simte lăsat în afara grupului, scăpând tensiunea) , etc ) ) În grupuri, s-a evidențiat o tendință pentru îndeplinirea sarcinilor de către bărbați, iar funcțiile socio-emoționale de către femei (Carii, ) Credem că superioritatea femeilor în descifrarea semnalelor interpersonale a avut loc întotdeauna și se referă la conceptul de "intuiție feminină" Intuiția este un concept flexibil, are multe semnificații - de la empatie la percepția extrasenzorială Dar credem că o parte importantă a acestui concept este sensibilitatea la indicii non-verbale Alte caracteristici care afectează langoarea descifrării semnalelor non-verbale De asemenea, a fost studiat efectul vârstei asupra abilității de descifrare non-verbală Experimentele ingenioase au arătat că sugarii de doar câteva luni sunt capabili să distingă într-o anumită măsură expresiile faciale și vocale ale emoției (Haveland & Lelwica, ; Walker-Andrews, ; Walker-Andrews & Lennon, ) Desigur, este foarte greu de evaluat cât de mult înțeleg bebelușii semnificația semnalelor; Doar discriminarea semnalelor nu permite evaluarea gradului de înțelegere Studiile speciale au relevat Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale că aspectul unui copil de șapte luni corespunde stării emoționale a publicului - era mai "vesel" decât "trist" dacă tonul de fundal al conversația creștea, fluctua cu o amplitudine mică, era înaltă și pulsată (Phillips, Wagner, Fells & Lynch, ) Astfel, se pare că la această vârstă copilul înțelege deja ce înseamnă o anumită expresie facială Oamenii în general își îmbunătățesc capacitatea de a recunoaște indicii nonverbale de la vârsta preșcolară până la vârsta de - de ani (Dimitrovsky, ; Harrigan, ; Markham & Adams, ; Nowicki & Duke, ; Rosenthal și colab , ) La efectuarea unui test PLF în rândul femeilor în vârstă de și de ani, s-a dovedit că femeile de de ani au avut scoruri semnificativ mai mici, ceea ce demonstrează efectul modificărilor legate de vârstă asupra atenției, memoriei și percepției (Liberman, Rigo & Campain, ) ) S-a constatat că adulții care obțin scoruri mari la testele de indicii non-verbale au următoarele caracteristici (vezi și recenzia lui Hali, ) • Sunt mai bine adaptați social • Sunteți mai puțin ostili și nu încercați să-i manipulați pe alții • Sunt mai democratici în comunicarea interpersonală, încercați să încurajați partenerii • Extravertit, mai puțin timid, mai puțin anxios social • Arată empatie și căldură în comunicare • Mai flexibil și mai versatil din punct de vedere cognitiv Destinatarii calificați de indicii non-verbale sunt mai apreciați de ceilalți; cunoscuții - prieteni, clienți, soți și șefi - îi consideră mai sensibili în comunicarea interpersonală și spun că dezvoltă relații reciproce foarte calde și plăcute între ei Oamenii de știință care studiază constructul auto-observării (Gangestad & Snyder, ; Snyder, ) cred că această structură este "capabilă" de a descifra cu acuratețe indicii non-verbale, atât faciale, cât și vocale Autoobservatorii sunt foarte sensibili la controlul extern puternic asupra comportamentului lor, dar sunt și mai sensibili la comportamentul celorlalți și folosesc aceste semnale ca stimuli pentru observație Partea I Comportamentul non-verbal Introducere pentru propria lor prezentare de sine Scorurile la Testul de Percepție Interpersonală confirmă aceste rezultate: cei care obțin un scor mare la acest test obțin un scor semnificativ mai mare și pe scala de Autoobservare (Costanzo & Archer, ) Folosind kitul de testare a abilităților nonverbale DANT, Nowitzki și colegii săi au descoperit că preșcolarii și elevii mai tineri care descifrează cu succes semnele faciale, posturile, gesturile și vocea sunt mai competenți din punct de vedere social și mai agreați de ceilalți, mai puțin deranjați și deprimați emoțional, mai puțin agresivi și au un locus-ul intern de control (convingerea că persoana însăși, și nu soarta sau alte persoane, determină ce i se întâmplă) (Vashi & Nowicki, ; Lancelot & Nowicki, ; Nowicki & Carton, ; Nowicki & Duke, ; Nowicki & Mitchell, ) Secțiunea de fotografiere a feței a testului DANT dezvăluie o serie de corelații între cei afro-americani (Nowicki, Glanwill & Demertzis, ); de exemplu, scoruri de transcripție mai bune au fost asociate cu stima de sine ridicată și loc de control intern atât la copii, cât și la persoanele de vârstă universitară Când acest test a fost dat împreună cu o secțiune a DANT în care fețele adulților albi americani sunt arătate afro-americanilor și studenților albi de colegiu, albii au fost mai puțin precisi decât afro-americanii în a judeca fețele afro-americane, dar rezultatele celor două grupuri au fost mai puțin precise în a judeca fețele oamenilor albi nu diferă Aceste rezultate se pot datora faptului că, în societatea noastră, albii sunt mai puțin obișnuiți să judece fețele afro-americanilor Testul PLF a evidențiat o deteriorare a capacității de a descifra indicii non-verbale la băieții tratați pentru diferite tulburări psihologice din copilărie (Russell, Strokes, Jones, Czogalik & Rochleder, ) Interesant, copiii cu probleme de autocontrol și competență socială au făcut cele mai multe greșeli în acele sarcini ale ELS, în care a fost necesar să se evalueze parametrii de comportament dominant-subordonat, ceea ce este în concordanță cu rezultatele studiilor anterioare, care arată că băieții agresivi percep adesea agresivitatea chiar și în stimuli neutri (Dodge & Newman, ) Preșcolari care sunt considerați agresivi și dependenți de propriii îngrijitori -T*rr ■ Kftt ' •*zh"k""lg- •"GT" " - S -W" FLF GYAT GUI * • • H " " "rw' nr Capitolul Capacitatea de a primi și de a transmite semnale nonverbale au avut, de asemenea, prejudecăți cu privire la semnele faciale ale semenilor lor: erau mai predispuși decât colegii lor independenți și iubitori de pace să descrie expresiile semenilor lor mai degrabă triste sau supărate decât vesele (Bart & Bastiani, ) Copiii care au obținut rezultate bune la testele Nowitzki și Duke au avut rezultate bune și la testele de realizare generală După ce au trecut în revistă douăzeci și două de studii despre abilitățile cognitive și abilitățile de decodare non-verbală la copii, Halberstadt și Hall (Halberstadt & Hali, ) au fost de acord cu cele mai recente rezultate și le-au adăugat noi descoperiri interesante: se dovedește că profesorii care obțin scoruri ridicate la testele VLF sunt percepute de profesori ca fiind mai iute la minte, chiar dacă performanța lor academică și nivelul de inteligență sunt cunoscute obiectiv Astfel, copiii care sunt sensibili la indicii non-verbale pot crea o impresie atât de bună despre ei înșiși, încât adulții îi consideră a fi mai capabili cognitiv decât sunt în realitate, ceea ce creează un fundal pozitiv de împlinire de sine, în urma căruia copiii sunt mai bine predat şi mai recompensat ducând la un adevărat succes în învăţare Un studiu a arătat că abilitatea de a descifra afectează direct procesul de învățare Bernieri (Bernieri, ) a descoperit că elevii de liceu care au obținut scoruri mai mari la testul PNS au învățat mai mult de la partenerul lor într-o sesiune scurtă de învățare decât elevii care au obținut un scor mai mic Deși impactul pozitiv al televiziunii asupra copiilor este foarte controversat, Feldman, Coats & Spilman ( ) au sugerat că televiziunea, unde emoțiile sunt de obicei exagerate, îi poate învăța pe copii să descifreze expresiile emoționale Și au avut dreptate: elevii de școală elementară care se uitau la televizor ore pe săptămână au fost mai buni la descifrarea semnelor faciale emoționale decât copiii care se uitau doar ore la televizor pe săptămână În unele grupuri, capacitatea de a descifra semnale non-verbale este inerentă într-o măsură mai mare Actorii, studenții comportamentului non-verbal și studenții la arte vizuale au fost cei mai buni în acest sens, conform rezultatelor testului PNS Studiul de interpretare facială al lui Buck ( ) a constatat că studenții de artă și afaceri erau mai buni la descifrarea indiciilor non-verbale decât Partea I Comportamentul non-verbal Introducere studenți care studiază științele naturii (biologi, chimiști, matematicieni și fizică) Directorii de afaceri care au susținut testul PNP se pare că nu erau la fel de pricepuți ca studenții de management pe care îi testa Buck S-a constatat că abilitățile managerilor de afaceri și ale profesorilor sunt semnificativ mai mici decât cele ale psihologilor clinicieni și studenților, care, la rândul lor, au descifrat indiciile non-verbale mai rău decât cele trei grupuri menționate mai sus (Amintiți-vă că acestea sunt scoruri de grup Profesorii individuali, ofițerii serviciilor străine și psihologii clinicieni care au atins un anumit nivel de succes în profesia lor au obținut, de asemenea, scoruri ridicate la testul PLF ) Pacienții psihiatri au avut rezultate semnificativ mai slabe decât grupul de control al persoanelor sănătoase (Rosenthal și colab , ) Schizofrenicii cronici și acut au evaluat expresiile faciale mai puțin precis decât martorii, indiferent dacă erau în tratament sau nu (Mapsla, Pandy & Prasad, ; Mueser, Repp, Blanchard & Bellack, ) Experiențele traumatice specifice din primii ani de viață pot afecta, de asemenea, acuratețea descifrării indiciilor non-verbale mai târziu Hodgins și Belch ( ) au descoperit că studenții care au fost bătuți de părinți în copilărie au fost mai puțin probabil să distingă semnalele de bucurie decât studenții înstăriți, dar nu diferă în evaluarea altor expresii Există un grup de persoane care se confruntă cu dificultăți interpersonale severe - persoanele cu autism (Philippot, Feldman & McGee, ) Autismul este o încălcare a comunicării verbale și mai ales non-verbale și o incapacitate pronunțată de a comunica cu alte persoane Neurologul Oliver Sacks ( ) a scris despre Temple Grandin, o femeie de știință cu autism ale cărei revelații ne ajută să înțelegem experiențele interioare ale persoanelor cu autism Grandin a înțeles sentimentele și intențiile celor din jur nu subconștient, intuitiv, așa cum o fac oamenii sănătoși, ci prin "eforturi intelectuale enorme" Alcoolismul în forma sa extremă poate fi, de asemenea, considerat o psihopatologie, iar alcoolicii au rezultate mai slabe la testul INP decât grupul normal (Rosenthal et al , ) Un experiment interesant folosind fotografii a arătat că atunci când oamenilor normali li s-a administrat alcool, acuratețea descifrarii (Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale performanța lor s-a deteriorat, în special în ceea ce privește capacitatea bărbaților de a identifica furia, dezgustul și disprețul (Boggii, Rosen & Summerfield, ) Poate că comportamentul antisocial al alcoolicilor este asociat cu o sensibilitate afectată la aceste semnale Lucrările lui Robin DiMatteo și a colegilor săi privind abilitățile nonverbale ale medicilor (DiMatteo, Hays & Prince, ; DiMatteo, Taranta, Friedman & Prince, ) oferă informații puternice care indică faptul că aceste abilități sunt foarte importante în viața de zi cu zi În acest studiu PNC, scorurile testelor medicului au corelat direct cu satisfacția pacientului și cu cât de punctual și regulat au participat pacienții Pacienții au fost mai mulțumiți de tratament atunci când medicul lor înțelegea bine semnalele corporale și aveau mai multe șanse să apară la întâlnirile cu medicul lor dacă era priceput la descifrarea semnalelor vocale Trebuie făcute mult mai multe cercetări pentru a confirma exact modul în care medicii comunică mai eficient cu pacienții folosind indicii non-verbale, dar se poate presupune că recunosc semne de stres, nemulțumire sau indecizie și apoi discută aceste probleme cu pacienții Testul PLF a fost efectuat pe un total de douăzeci de națiuni (Rosenthal și colab , ) Oamenii din țări care sunt similare din punct de vedere lingvistic și cultural cu Statele Unite (civilizație modernă, utilizarea pe scară largă a mijloacelor de comunicare) au obținut scoruri mai mari Cercetarea PLF oferă astfel o sinteză a două puncte de vedere opuse asupra universalității expresiilor emoționale Potrivit unuia dintre ele, semnalele universal utilizate și recognoscibile sunt universale, după cealaltă, comunicarea non-verbală este specific cultural, ca și limbajul ca atare Poziția universalismului este susținută de faptul că reprezentanții tuturor culturilor au reușit să obțină scoruri mari la scara PNP față de rezultatul mediu aleatoriu; Capitolele și oferă informații suplimentare pentru a susține ipoteza recunoașterii universale a indiciilor non-verbale Cu toate acestea, există argumente în favoarea poziției de specificitate: reprezentanții grupurilor apropiate cultural de emițătorii de semnale non-verbale în testul PLF au determinat sensul acestor semnale mai precis In acelasi fel si cei Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Testele de recunoaștere a semnalelor vocale (fără cuvinte) de la indienii Cree și canadienii albi vorbitori de engleză au fost evaluate din punct de vedere cultural-etnic și au arătat că semnalele reprezentanților culturilor și grupurilor etnice ale acestora sunt mai ușor de recunoscut (Albas, McCluskey & Albas, ) În final, au fost examinate caracteristicile specifice ale relațiilor O mare parte din cercetările privind atractivitatea demonstrează că asemănările în atitudini sau medii sunt un factor cheie în alegerea unui partener și menținerea prieteniilor și relațiilor romantice Zona comportamentului non-verbal oferă, de asemenea, informații de confirmare Prietenii sunt mai asemănători în înțelegerea semnelor emoționale faciale decât cei care nu sunt prieteni (Brauer și DePaulo, ) Dacă prietenii sunt la fel de buni la descifrarea indiciilor non-verbale (Brauer & DePaulo, ) sau dacă ambii sunt foarte talentați în această abilitate (Hodgins & Zuckerman, ), între ei se stabilește o relație emoțională foarte profundă Caracteristicile sarcinii care afectează acuratețea primirii indicațiilor non-verbale Poate credeți că acuratețea descifrării semnalelor non-verbale pentru fiecare persoană depinde și de canalul de comunicare (față, voce etc ) Într-adevăr, cercetările arată că emoțiile și atitudinile de displacere sunt recunoscute mai precis de expresiile faciale decât de voce De asemenea, deși este probabil ca multe emoții și atitudini să fie mai ușor de recunoscut atunci când se primesc indicii atât auditive, cât și vizuale, anumite mesaje sunt cel mai bine comunicate într-un fel sau altul; de exemplu, semnalele vocale sunt mai bune decât alte canale de comunicare pentru a transmite emoție, seducție și dominație Dacă recunoașteți cu acuratețe semnalele faciale, veți recunoaște semnalele vocale cu aceeași acuratețe (Zuckerman, Lipetz, Koivumaki & Rosenthal, ) Acest lucru nu împiedică anumite persoane să aibă o preferință sau să se bazeze mai mult pe un canal Precizia poate varia în funcție de faptul că expresiile sunt pregătite sau spontane (pregătite sunt de obicei mai pronunțate), dar dacă le descifrați suficient de bine pe primele, cel mai probabil le veți putea descurca și pe cele din urmă Capitolul Capacitatea de a primi și transmite indicii non-verbale (Zuckerman, Hali, DeFrank & Rosenthal, ) Este clar că unele stări emoționale și de atitudine sunt mai greu de recunoscut Mesajele negative non-verbale sunt mai ușor de recunoscut decât cele pozitive, în ciuda faptului că rezultatele cercetărilor pe această temă nu sunt suficient de fiabile și variază în funcție de canalul de comunicare (Zuckerman și colab , ) În urma cercetătorilor VLF, se poate presupune că timpul petrecut pentru trimiterea unui semnal va afecta acuratețea recunoașterii acestuia Subiecților li s-au arătat cadre din testul PLF, în timp ce timpul de demonstrație a variat: '/ secunde, / secunde etc (Rosenthal și colab , ) În ciuda faptului că acuratețea interpretării a crescut ușor odată cu creșterea duratei demonstrației materialului, diferențele au fost minime Unii oameni par să atingă cel mai înalt nivel de precizie cu cel mai scurt timp de semnal Caracteristici ale codificatorilor calificați de indicii non-verbale Definirea unui "mesaj non-verbal" în sens larg este chiar mai dificilă decât definirea decodării unui semnal non-verbal Comunicarea non-verbală este toate activitățile interpersonale De fapt, este imposibil să nu trimiți semnale non-verbale pe care ceilalți le primesc și le interpretează - chiar dacă intențiile tale au fost neutre și nu ai vrut să transmită nimic Încercările de a controla semnalele non-verbale încercând să le stăpânească vor fi considerate de către ceilalți drept stupide, nesociabile, incomode, arogante sau chiar înșelătoare (DeF^ulo, ) Comunicarea non-verbală este un amestec de semnale spontane și intenționale Acestea din urmă sunt folosite în viața de zi cu zi pentru a da impresia celorlalți că suntem tineri, plăcuți, deștepți, onești, curajoși, predispuși la leadership etc Folosirea deliberată a comunicării non-verbale este asociată și cu dorința de a ne comporta acceptabil din punct de vedere social, de exemplu, să respecte puterea, să te comporți într-un restaurant scump așa cum ar trebui să fie sau să fii politicos, în ciuda supărării Copiii dobândesc abilitățile de autoprezentare semnificativă într-un proces care combină experiența socială și dezvoltarea proprie Partea I Comportamentul non-verbal Introducere identitate naturală; Numeroase studii confirmă tendința acestor abilități (DePaulo, ; Harrigan, ; Nowicki & Duke, ; Rosenthal și colab , ) și nu ar trebui să subestimăm capacitatea copiilor mici de a-și falsifica sau ascunde emoțiile (Halberstadt, Grotjohn, Johnson, Furth & Graig, ) Potrivit lui De Paulo, succesul în implementarea autoprezentării publice prin reglarea comportamentului non-verbal depinde de cunoștințe, abilități, practică, experiență și motivație Succesul autoprezentării non-verbale este limitat și de controlul intern asupra diferitelor canale non-verbale (fața, de exemplu, este considerată o zonă mai controlată decât vocea sau corpul) și de intensitatea experienței pe care dorim să o facem ascunde (de exemplu, cu cât ești mai supărat, cu atât îți va fi mai dificil să te comporți în așa fel, ca și cum totul ar fi bine), totuși, precum și diferențele individuale dintre oameni O diferență individuală care afectează cu siguranță autoprezentarea este expresivitatea spontană, despre care am discutat deja în legătură cu paradigma de vizualizare a diapozitivelor; acesta, de exemplu, determină modul în care se schimbă fața ta atunci când vezi o scenă tristă sau romantică pe ecranul televizorului Aceste diferențe sunt observate în timpul copilăriei și rămân stabile pe tot parcursul procesului de dezvoltare Un alt factor care influențează autoprezentarea non-verbală este calitățile fizice și expresive stabile care definesc aspectul fiecărei persoane De exemplu, o persoană cu sprâncene stufoase și stufoase poate arăta amenințătoare, indiferent cât de blânde sunt de fapt Cercetările arată că aspectul unor oameni le permite să pară onești sau necinstiți și plăcuti sau neplăcuți, indiferent de ceea ce simt sau spun ei de fapt (Wallbott & Scherer, ; Zuckerman, DeFrank, Hali, Larrance & Rosenthal, ) Forma poate funcționa pentru tine sau împotriva ta în funcție de obiectivele tale; o persoană dezvoltată social poate învăța să completeze aspectul cu alte semnale pentru a îmbunătăți autoprezentarea De exemplu, o persoană care este în mod natural copilărească sau deschisă poate dezvolta un repertoriu de indicii non-verbale "nevinovate" pentru a întări impresia că este sinceră O mare parte din cercetările privind acuratețea trimiterii (codării) semnalelor non-verbale implică studiul emoțiilor (Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale nonverbale O persoană a cărei expresivitate emoțională este spontană - de obicei o femeie - este mai puțin predispusă la excitarea fiziologică internă (vezi capitolul ) și este mai puțin capabilă să-și controleze emoțiile (Tucker & Riggio, ) Conceptul aparent evaziv al carismei a fost definit ca expresivitate, incluzând atât spontaneitatea, cât și codificarea deliberată Folosind răspunsuri la Testul de comunicare afectivă (care include afirmații precum "Îmi arăt afecțiunea față de o persoană îmbrățișând-o și atingând-o", "Nu-mi place când mulți oameni mă privesc" (notat pe scara inversă), "Fața mea de expresie este de obicei neutră" (scara inversă) și "Îmi exprim cu ușurință emoțiile într-o conversație telefonică"), Friedman și colegii săi au remarcat că o persoană expresivă are o mare influență socială (Friedman, Prynce, Riggio & DiMatteo, ) ; Friedman & Riggio, ; Friedman, Riggio & Casella, ) De exemplu, oamenii care, conform rezultatelor acestui test, au fost evaluați ca expresivi, au fost mai capabili să susțină o prelegere sau să fie aleși în consiliul unei organizații politice, au avut o influență mai bună asupra stării de spirit a altora și au fost mai placut de alti oameni cand s-au cunoscut; medicii cu caracteristici similare au avut mai mulți pacienți decât colegii lor Oamenii foarte expresivi aveau mai multe șanse să aibă o experiență de actorie, să lucreze în vânzări, să aleagă o profesie care necesită utilizarea abilităților sociale (avocat, preot sau diplomat), să fie extrovertiți, să se atașeze mai ușor de ceilalți și mai susceptibile de a domina Studii similare au folosit un test de autodescriere conceput pe șapte dimensiuni ale abilităților sociale (Riggio, ) Studiile care au măsurat efectiv capacitatea de codificare non-verbală (mai degrabă decât bazate pe date de auto-raportare) au condus, de asemenea, la mai multe concluzii Femeile au abilități de codificare mai bune decât bărbații, atât în ceea ce privește expresivitatea facială, cât și acuratețea expresiilor faciale pregătite și spontane (Buck, Miller & Caul, ; Friedman, Riggio & Segall, ; Wagner, Buck & Winterbotham, ; Zaidel & Mehrabian, ) O posibilă explicație este că femeile s-au dovedit a avea mai mult succes decât bărbații la imitarea expresiilor faciale din fotografii sau videoclipuri (Berenbaum & Rotter, ) Cu toate acestea, nu este clar dacă Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Există diferențe de gen în codificarea vocală a emoțiilor? La copiii cu vârsta cuprinsă între și ani, diferențele de gen în capacitatea de a codifica în raport cu expresiile faciale spontane nu au fost identificate (Buck, ) Buck a descoperit că băieții de vârstă preșcolară trimit semnale faciale mai precis decât fetele de aceeași vârstă, dar această rată scade la băieții cu vârste cuprinse între și ani, posibil din cauza presiunii din mediu cu privire la rolul de gen al bărbaților (Buck, ) ) Băieții și fetele de aproximativ aceeași vârstă învață despre normele de exprimare în raport cu sexul lor Îmbunătățind expresivitatea semnelor faciale, fetele învață mai devreme să folosească indicii non-verbale conform "regulilor de exprimare" (vezi capitolul ), care determină ce comportament este mai acceptabil din punct de vedere social într-o anumită instanță În anii de școală preșcolară și primară, fetele manifestă mai puține expresii negative după ce au primit un cadou care le-a dezamăgit în prezența unui adult, în ciuda faptului că în condiții de control nu au fost mai puțin dezamăgiți decât băieții (Coye, ; Davis, ) Unele caracteristici personale sunt atribuite și expeditorilor talentați de informații non-verbale Persoanele cu "auto-observare" foarte dezvoltată au o capacitate mai bună nu numai de a primi, ci și de a trimite informații emoționale prin canalele faciale și vocale (Snyder, ) Oamenii închiși sunt mai greu de evaluat decât oamenii deschiși (Buck, Savin, Miller & Caul, ) Portretul personal al copiilor mici din Baku conține multe caracteristici asemănătoare celor pe care le-am considerat mai devreme când am vorbit despre transcriptoare (Buck, ) Copiii capabili să trimită semnale non-verbale erau extrovertiți extrovertiți, populari la semenii lor, oarecum impulsivi și comandanți Expeditorii "răi" aveau tendința de a juca singuri, erau introvertiți, pasivi, timizi, controlați și cooperanți În rândul adulților, caracteristicile personalității s-au corelat și cu capacitatea de codificare non-verbală intenționată Expeditorii capabili erau mai stăpâni și exhibiționişti (Friedman, Riggio & Segall, ); expeditorii foarte talentați au părut expresivi, încrezători și simpatici; Cât despre bărbați, vorbirea lor era mai lină, mișcările lor mai mult Capitolul Capacitatea de a primi și transmite indicii non-verbale erau mai plastice și zâmbeau mai mult (Riggio & Friedman, ) Pacienții medicilor cu o capacitate dezvoltată de a exprima emoțiile prin voce au fost mai mulțumiți de rezultatele tratamentului (DiMatteo, ) De ani de zile, medicii și cercetătorii au observat deficite de expresie la schizofrenici În comparație cu persoanele sănătoase, pacienții cu schizofrenie și-au exprimat emoțiile mai rău pe față, semnalele faciale și verbale coordonate mai rău, expresiile lor au fost mai des negative și au recunoscut semnalele faciale și vocale de excitare mai puțin precis (Mandal și colab , ) Noller ( ; Noller & Gallois, ) a efectuat o serie de experimente inventive pentru a evalua acuratețea comunicării dintre soți Femeile erau mai bune la codificarea informațiilor, atât în ceea ce privește aprecierea acurateței, cât și în ceea ce privește potrivirea semnalelor cu mesajele pe care le trimiteau (de exemplu, zâmbeau când trimiteau un mesaj pozitiv și s-au încruntat când trimiteau un mesaj negativ) Compatibilitatea cu căsătoria a fost legată de abilitățile de codare ale bărbaților Bărbații din familii fericite au trimis mesaje faciale mai clare Soții foarte ajustați au fost mai predispuși să zâmbească atunci când trimit un mesaj pozitiv (adică însoțind un mesaj pozitiv cu un semnal adecvat) decât soții cu ajustare scăzută, în timp ce soții cu ajustare scăzută au fost mai predispuși să folosească o "ridicare a sprâncenelor*" (un semnal care nu este asociat cu un mesaj pozitiv) la trimiterea unui mesaj pozitiv Autorii acestui studiu consideră că o căsnicie nefericită se datorează parțial insuficienței soțului în comunicarea non-verbală Soții nefericiți au descifrat indiciile non-verbale ale femeilor căsătorite necunoscute mai precis decât propriile soții Adaptabilitatea (compatibilitatea) scăzută în căsătorie s-a caracterizat și printr-o privire tensionată asupra partenerului la transmiterea unui mesaj negativ și în timpul unui zâmbet, precum și o mai puțină asemănare între soți în modul de arătare în comparație cu cuplurile compatibile Când expresiile spontane și pregătite provin de la aceleași persoane, cele două abilități sunt corelate pozitiv Dacă expresiile faciale spontane ale unei persoane la un plăcut (de exemplu, o scenă de comedie pe ecran) și la un stimul neplăcut (spectacolul unui accident de mașină grav) sunt ușor de "citite", expresiile pregătite ale acestei persoane vor fi la fel de exacte Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Suntem acum pregătiți să răspundem la ultima întrebare a acestui capitol: Sunt codori calificați și decodori calificați? Relația dintre abilitățile de trimitere și de primire Încă din , Knower a oferit dovezi că emițătorii talentați de mesaje emoționale prin canale faciale și vocale sunt, de asemenea, receptori talentați De atunci, mai multe studii au confirmat rezultate similare Unii cercetători au înaintat ipoteza "capacității generale de comunicare" (Zuckerman și colab , ) Conform acestei ipoteze, în timp ce trimiterea și primirea de indicii nonverbale sunt abilități distincte, există o abilitate comună care le include pe ambele: emițătorii calificați sunt adesea receptori calificați și invers Alți cercetători au descoperit că nu există o corelație între capacitatea de a primi și trimite semnale, iar dacă există, este negativă De exemplu, Lanzetta și Kleck ( ) au descoperit că expeditorii calificați de semnale faciale le descifrau foarte incorect și invers Au fost realizate casete video cu reacțiile studenților la luminile roșii și verzi Roșu avertizat de șoc electric Aceiași studenți li s-au arătat apoi videoclipuri cu reacțiile altor participanți și au fost rugați să identifice când li s-a arătat un semnal roșu și când li s-a arătat unul verde S-a dovedit că acei subiecți ale căror fețe reflectau cel mai bine starea experimentată au fost mai răi decât alții în determinarea acestei stări pe fețele celorlalți participanți Toate cercetările disponibile au arătat doar o relație pozitivă slabă între acuratețea de codificare și decodificare (DePaulo & Rosenthal, ) Cercetătorii nu pot explica această variație a rezultatelor Corelația negativă dintre abilitățile de codificare și descifrare a fost explicată prin experiențele de socializare din copilărie, și anume mediul de comunicare din familie (Izard, ; Zuckerman et al , ) Oamenii de știință au motivat astfel: într-o familie extrem de expresivă, abilitățile de exprimare se dezvoltă bine; dar din moment ce semnalele emoţionale transmise de toţi ceilalţi membri ai familiei sunt extrem de exacte Capitolul Abilitatea de a recepționa și transmite semnale non-verbale Cu toate acestea, o persoană nu are nevoie să perfecționeze arta de a descifra și, în consecință, capacitatea sa de a descifra rămâne relativ nedezvoltată Totodată, în familiile neexpresive, abilitățile de exprimare ale copilului pot fi foarte slab dezvoltate, iar deprinderea de descifrare este ascuțită, deoarece copilul este obligat să citească semnale slabe sau ambigue transmise de alți membri ai familiei Folosind chestionarul de expresivitate a familiei pentru a evalua mediul de comunicare din familie, Halberstadt ( , ) a găsit sprijin pentru ipotezele sale conform cărora abilitățile de codificare sunt corelate pozitiv cu o mai mare libertate de exprimare emoțională în familie, iar abilitățile de transcriere au o corelație negativă cu libertatea de exprimare emoțională în familie Am discutat deja despre abilitățile de codificare și descifrare a semnalelor non-verbale ca abilități separate care pot fi comparate, dar în interacțiunea interpersonală reală sunt, desigur, inseparabile unele de altele În viața de zi cu zi, o persoană trebuie să codifice și să descifreze simultan semnale pentru a-și exprima sentimentele, intențiile, atitudinile și, într-un fel, să răspundă la mesajele altora, notând în același timp și alte semnale, formând o impresie, interpretând sensul expresiilor și evaluarea feedback-ului Cum să observați comunicarea non-verbală Exprimarea este foarte greu de observat Charles Darwin Deoarece va trebui să citiți capitolele rămase ale cărții, este timpul să vă gândiți la modul în care să utilizați cel mai bine cunoștințele acumulate Veți învăța multe despre semnificația și funcția semnalelor non-verbale transmise prin toate canalele posibile Veți învăța că indiciile non-verbale sunt indicatori principali ai emoției și joacă un rol critic în impresiile sociale și influențarea celorlalți Abilitățile de evaluare și utilizare a indicațiilor non-verbale variază foarte mult de la persoană la persoană În ciuda Partea I Comportamentul non-verbal Introducere că anumite grupuri, cum ar fi actorii, pe de o parte, și bolnavii mintal, pe de altă parte, se află la diferiți poli ai scarii de dezvoltare a acestor abilități, chiar și la "mijloc", în așa-numitul "grup normal" ", diversitatea este foarte mare Cercetările arată că probabil că nu există abilități clare comune; dar există multe abilități individuale în diverse domenii Sarah poate spune după indicii non-verbale când este mințită, Jim este specializat în expresii faciale, iar Martha poate spune prin tonul vocii exact în ce relații ierarhice se află oamenii Precizia în comunicarea non-verbală variază Fundamentale în abilitățile non-verbale sunt orizonturile și atitudinile, care determină în mare măsură ceea ce vedem în jurul nostru și ce extragem din el Acum să te considerăm pe tine, cititorul, ca un observator al comunicării non-verbale în viața de zi cu zi Nu este în întregime clar de ce unii oameni sunt mai atenți decât alții, dar câteva presupuneri pot fi făcute pe baza experienței personale Un observator priceput trebuie să fie capabil să echilibreze la limita dintre rolul unui expert în domeniul său - ceea ce este destul de de înțeles - și inocența și lipsa de experiență a unui copil curios Daca esti absolut sigur ca intelegi tot ce se intampla in jur, este timpul sa iti schimbi punctul de vedere fata de pozitia copilului; dacă în mintea observatorului domnea haosul complet, este timpul să te transformi într-un specialist La fel cum vorbitorii buni doresc ca ascultătorii lor să-și înțeleagă gândurile, un observator bun este interesat să înțeleagă comportamentul celor observați Aceasta nu înseamnă că observatorul nu poate observa ceea ce se întâmplă în mod imparțial și detașat atunci când este necesar Observatorii calificați pot proveni dintr-o gamă largă de experiențe educaționale și personale Această experiență îi ajută să proceseze stimuli trecători complexi și să folosească observațiile individuale pentru inferențe ulterioare Pe de altă parte, observatorul trebuie să aibă abilitățile necesare pentru a lucra lent, atent, minuțios și pentru a urmări legătura dintre concepte largi care unesc multe observații separate În ambele cazuri, este nevoie de răbdare și perseverență La urma urmei, dacă cineva dorește să devină un observator calificat, ar fi Capitolul : Abilitatea de a primi și transmite semnale non-verbale ar fi inteligent dacă și-ar dezvolta capacitatea de a se autoobserva și de a învăța să-și vadă și să accepte propriile trăsături, atât pozitive, cât și negative O altă modalitate de a judeca abilitățile observatorilor este de a compara informațiile pe care încearcă să le obțină și informațiile pe care le primesc Următoarea listă poate fi utilă pentru observatorul oricărei interacțiuni umane Aceste informații pot duce la părtinire a observatorului, dar pot fi utile și pentru cea mai completă interpretare a observațiilor Află tot ce poți despre participanți - sex, vârstă, poziție sau statut, relații, istoric de comunicare etc Evaluați condițiile de interacțiune - mediul și atitudinea participanților față de acesta, comportamentul așteptat în acest mediu Aflați scopurile interacțiunii - scopuri ascunse, compatibilitatea scopurilor etc Evaluați comportamentul social - cine se comportă, cum și cu cine, tipul de comportament, intensitatea acestuia, ce a condus la acesta, scopul său, impactul asupra celorlalți participanți etc Evaluați frecvența și durata comportamentului - când apare, cât durează, dacă se repetă și cât de des și cât de tipic este comportamentul în situație De asemenea, va trebui să decideți dacă semnalele pe care le observați sunt intenționate sau neintenționate Cuvântul neintenționat este el însuși ambiguu; acțiunile pot fi aleatorii sau pot avea o semnificație de care subiectul lor nu este conștient Acțiunile pot fi neintenționate în diferite moduri Intențiile pot diferi și în funcție de natura comportamentului în cauză Unii oameni cred că există întotdeauna un scop în spatele cuvintelor rostite, dar cum rămâne cu situațiile în care tu - "nu ai vrut deloc să spui asta *, sau cu schimb ritual de replici? "Buna ziua" "Buna ziua" "Ce mai faci?" "Amenda Și ce mai faci?" "Nu face nimic" Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Care este proporția intenției conștiente în aceste cuvinte? La urma urmei, anumite medii ne pot obliga să ne concentrăm în mod special pe problema intenționalității sau cel puțin să ne facă să ne gândim la asta mai mult decât altele Imaginați-vă că cineva v-a împins: în tribunele aglomerate ale stadionului, nici nu ar trebui să vă gândiți la deliberarea acestei acțiuni, dar dacă ați fost împins într-un coridor pe jumătate gol, aceasta este o cu totul altă chestiune Există multe obstacole în calea înțelegerii pe deplin a nuanțelor intenționalității (Stamp & Kparr, ) Erori de percepție umană Situația în care mai mulți martori ai aceluiași eveniment văd lucruri complet diferite nu este neobișnuită; de asemenea, este perfect normal ca același observator să poată percepe un sens diferit în același eveniment în momente diferite Un observator percepe secvența acțiunilor ca un întreg; celălalt consideră aceeași succesiune ca evenimente separate sau ca parte a unui întreg Să vorbim acum despre factorii care afectează diferența de percepție; fiecare observator trebuie să țină cont de ele În primul rând, trebuie înțeles că percepția este determinată de mediul cultural, educația și experiența personală a observatorului Adulții îi învață pe copii despre ceea ce ei consideră important pentru ceilalți prin alegerea subiectelor de conversație și observații de trecere Așa formăm asociații care ne influențează inevitabil observațiile Uneori se dovedește a fi pur și simplu imposibil să vedem la o singură persoană calități sau manifestări pe care din anumite motive le considerăm incompatibile; de exemplu, vă puteți imagina o persoană care este și tăcută și activă în același timp? Bogat și sociabil? Scurt și romantic? O viziune asupra lumii consecventă în interior poate duce, de asemenea, la părtinire, iar acest lucru, desigur, va afecta și rezultatele observației De exemplu, puteți gândi astfel: "Voi urmări rezidenții azilului de bătrâni Prin urmare, vor fi oameni necomunicați, bolnavi, pasivi " Experimentele socio-psihologice au confirmat în mod repetat că oamenii văd ceea ce vor să vadă, iar ei nu sunt conștienți de acest lucru și consideră percepția lor ca fiind obiectivă Astfel de așteptări și stereotipuri pot ajuta uneori, dar adesea nu vă permit să evaluați cu exactitate situația capitolul Starea de spirit a observatorului afectează și percepția asupra comportamentului celorlalți A te simți bine sau rău creează o părtinire în a vedea anumite emoții pe fețele altora (Nidental, Halberstadt, Margolin & Innes-Ker, ; Shiffenbauer, ) De asemenea, ar trebui să fiți conștienți de faptul că uneori ne proiectăm propriile trăsături asupra obiectului de observație - credem că, deoarece aceste calități fac parte din noi înșine, ar trebui să facă parte și ale altor oameni Uneori, o astfel de proiecție nu apare nici măcar din dorința de a ne linguși, ci mai degrabă din viziunea greșită asupra lumii, precum bătăușii care văd pe toți cei din jur ca pe o amenințare și ostilitate Uneori se întâmplă contrariul - vrem să credem în propria noastră exclusivitate și ne gândim, de exemplu, așa: "Am o mentalitate rațională, nu ca alții!" Această interacțiune dintre propriile noastre nevoi, dorințe sau stare emoțională temporară și ceea ce observăm la alții ne determină uneori să vedem doar ceea ce vrem să vedem și să trecem cu vederea ceea ce este evident pentru ceilalți Acest proces se numește percepție selectivă Datorită părtinirii perceptive, observatorul trebuie să verifice observațiile sale față de observațiile independente ale altora sau să verifice consistența propriilor observații pe mai multe poziții mult timp după aceea Ar trebui să fim conștienți de faptul că percepția noastră este influențată de cine anume observăm Probabil că folosim diferite criterii pentru a ne monitoriza prietenii, părinții și străinii Să ne vedem copiii sau soția așa cum îi văd alții este probabil la fel de greu ca să ne auzim pe bandă așa cum ne aud ceilalți Atribuim un comportament mai pozitiv prietenilor noștri și un comportament negativ adversarilor noștri Cunoașterea obiectului de observație poate ajuta la observare sau poate crea "zgomot de fundal", dar în orice caz ne va afecta percepția Mai mult, ne putem concentra asupra unei anumite acțiuni și o putem observa în detaliu, dar în același timp ratam alte evenimente care au avut loc concomitent cu ea Acest lucru se poate întâmpla deoarece acțiunea care ne-a captat atenția este mai strălucitoare, mai activă sau pur și simplu mai interesantă decât celelalte Privind conversația, este imposibil de urmărit Partea I Comportamentul non-verbal Introducere pentru tot ce se întâmplă în același timp Uneori așteptăm anumite semnale, le acordăm atenție, reacționăm la ele și le interpretăm, iar alteori pur și simplu nu le observăm sau le considerăm neimportante Observatorii greșesc uneori din cauza tendinței naturale de a urma ordinea tradițională a conversației, acordând atenție doar vorbitorului și omițând alte indicii non-verbale din al doilea participant tăcut la conversație Și, desigur, unele fenomene sunt atât de complexe, atât de trecătoare și atât de trecătoare, încât principala problemă este oboseala observatorului Chiar dacă doi oameni observă același fenomen și îl înțeleg în același mod, își pot exprima observațiile în moduri diferite Se poate chiar bănui că observatorii au văzut fenomene diferite Acestea pot fi diferențe între interpretarea expresiilor faciale ca o reflectare a distracției, bucuriei, plăcerii, mulțumirii sau curiozității legate de jocurile de noroc Sau ar putea fi diferența dintre "L-a lovit" și "L-a lovit", sau între "agresivitatea" unei fete și "afirmarea de sine" a unui băiat, ambele făcând același lucru Deci, este clar că vocabularul pe care îl folosim pentru a ne exprima percepția este o variabilă importantă în evaluarea acurateței acesteia Observatorul trebuie să fie sensibil la posibila influență a cursului acțiunii Uneori, percepția evenimentelor este influențată de ceea ce tocmai am observat Uneori, ultima acțiune a unei persoane ne determină să reevaluăm și să reinterpretăm toate acțiunile anterioare În cele din urmă, ar trebui să vorbim despre descrieri faptice, fără judecăți ale comportamentului și despre interpretarea acestor descrieri Pentru început, putem spune că un observator de succes încearcă să nu confunde o descriere pură a unui eveniment cu concluziile și interpretările Când evaluăm un comportament complex care implică comunicare non-verbală, putem percepe acel comportament fără să știm ce înseamnă Deși majoritatea oamenilor (precum și autorii cărților populare "Cum s-a făcut" despre comunicarea nonverbală) asociază anumite indicii cu anumite semnificații, nu există un "dicționar" de semnificații indicii nonverbale pe care pur și simplu să se poată căuta și să găsească semnificația un anumit semnal Astfel, ar trebui să ne ferim constant de interpretările simple și explicațiile cauzale simple ale celor observate Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale non-verbale comportament Numai după ce întregul context al evenimentelor a fost luat în considerare, se poate începe să tragă concluzii cu privire la motivul pentru care persoana sa comportat așa cum sa comportat Și chiar și atunci se poate vorbi doar cu un anumit grad de presupunere și în niciun caz nu se pot face judecăți categorice Când interpretați acțiunile observate, trebuie să procedați cu mare atenție Să presupunem că vedeți de la distanță cum vorbește cineva, vi se pare, cu putere și principal fluturând brațele Poate că această persoană se caracterizează în general prin gesturi violente, sau poate că ideea este în situația în care se află - de exemplu, vorbește cu o persoană care nu cunoaște bine limba Nu veți înțelege acest lucru până când nu veți primi informații suplimentare Uneori ne confruntăm cu întrebarea cum să explicăm un anumit comportament - proprietățile unei persoane sau ale unei situații Pentru comportamentul nedorit se caută de obicei o cauză situațională, dar dacă nu poate fi găsită o explicație satisfăcătoare, acest comportament este atribuit cu și mai mare siguranță specificului individului Cu toate acestea, trebuie să înțelegeți că cauza situațională este foarte ușor de ratat, deoarece este imposibil să vedeți situația din poziția participantului său După ce am mers pe calea greșită, noi, de regulă, explicăm acțiunile după caracterul unei persoane și minimizăm rolul factorilor situaționali Toate aceste tendințe perceptuale sunt doar câteva dintre ceea ce un observator priceput trebuie să cunoască, să se adapteze și să țină seama rezumat În acest capitol, am discutat despre abilitățile non-verbale, modul în care sunt dezvoltate și caracteristicile persoanelor care au aceste abilități În prima parte a capitolului, am analizat diverse definiții ale abilității de comunicare și principalele metode de măsurare a capacității de a trimite și recepționa semnale non-verbale De asemenea, am raportat rezultatele cercetărilor privind predarea abilităților de comunicare non-verbală folosind tehnici de feedback, observație și joc de rol Rezultă că dezvoltarea abilității de comunicare non-verbală depinde în mod direct de dorința sau motivația de a o dezvolta, cu o atitudine pozitivă și productivă față de situația de învățare, cu o înțelegere adecvată a cunoștințelor despre comportamentul non-verbal și cu o anumită experiență și practica in diverse situatii Partea I Comportamentul non-verbal Introducere În cea de-a doua parte a capitolului, am studiat trăsăturile și condițiile pentru eficacitatea trimiterii și recepționării indicațiilor nonverbale Majoritatea cercetărilor din acest domeniu se concentrează pe problemele decodării sau decodării semnalelor Am examinat legătura dintre acuratețea codării și decodării semnalelor non-verbale din diferite unghiuri, ipoteza predominanței femeilor în rândul comunicatorilor talentați, atât decodificatori, cât și codificatori, s-a dovedit a fi cea mai consistentă De asemenea, am discutat despre modul în care acuratețea decriptării depinde de canalul de transmitere a informațiilor, de caracteristicile expeditorului și de durata de observare a situației Indiferent de posibile variații, există dovezi că cineva care decodifică cu succes semnalele transmise printr-un canal va avea la fel de succes în descifrarea informațiilor prin alte canale și că cineva care înțelege bine expresiile pregătite va fi la fel de bun, înțeles și spontan Am discutat apoi despre problemele asociate cu codificarea și decodarea semnalelor în același timp (cum se întâmplă în conversația normală) Datele despre dacă un codificator bun este și un decriptor bun sunt foarte vagi A fi bun la o abilitate (codificare sau descifrare) nu înseamnă a fi bun la alta, chiar dacă acest lucru este posibil Abilitatea într-un domeniu poate interfera cu stăpânirea altei abilități Am discutat despre o teorie care leagă acest fenomen cu normele de exprimare emoțională în familie În cele din urmă, am vorbit despre ce înseamnă să fii un bun observator al comportamentului non-verbal Cunoașterea celor mai comune semnificații ale anumitor semnale și combinații de semnale este importantă, dar la fel sunt și factorii din atitudinea și contextul nostru de observație Răspunsuri la fig : a) sunt actori, b) femeia din stânga, c) joacă cu fiica ei mică Probleme de discutat Rezultatele experimentelor privind măsurarea deprinderii de a înțelege semnalele non-verbale au arătat că în aproape toate Capitolul Capacitatea de a primi și transmite semnale nonverbale țări și culturi, femeile sunt mai bune la această abilitate decât bărbații De ce? Se spune că capacitatea de a transmite și de a descifra expresii non-verbale poate fi invers legată, ceea ce se datorează parțial normelor de exprimare adoptate în familie Crezi că normele de exprimare sunt înalte sau scăzute în familia ta? În ce măsură normele de exprimare a familiei v-au afectat abilitățile de codificare și descifrare? Capacitatea de a descifra manifestările emoționale non-verbale este doar una dintre definițiile sensibilității non-verbale Luați în considerare ce alte definiții ale sensibilității non-verbale există și luați în considerare de ce și unde ar putea fi utilizate Există probleme morale și etice asociate cu descifrarea și codificarea semnalelor non-verbale? Bibliografie Argyle, M ( ) Comunicarea corporală (ed a II-a) Londra: Methuen baloturi RE ( ) Personalitatea și comportamentul interpersonal New York: Hoit, Rinehan și Winston Bruce, V ( ) Recunoașterea fețelor Hillsdale, NJ: Erlbaum Carii, L ( ) Sunt femeile mai sociale, iar bărbații mai orientați spre sarcini? O revizuire meta-analitică a diferențelor de sex în inierea grupului, allocația recompensei, formarea coaliției și cooperarea în Prisoner's Dilema Game Manuscris nepublicat, Universitatea din Massachusetts din Arnherst Danziger, K ( ) comunicare interpersonală New York: Pergamon Davitz JR ( ) Comunicarea sensului emoțional New York: McGraw-Hill Ekman P , & Friesen, WV ( ) Demascarea feței Englewood Cliffs NJ: Prentice Hall Eliol, G ( ) Adam Bede New York: Harper & Brothers Hali, JA ( ) Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Hali, JA, & Bemieri FJ (eds ) ( ) Sensibilitatea interpersonală: teorie și măsurare Mahwah, NJ: Erlbaum Henley, N M ( ) Politica corpului: putere sex și comunicare nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Izard, S E ( ) Fața emoției New York: Appleton-Century-Crofts Hali, JA și Bernieri, FJ (eds ) ( ) Sensibilitatea interpersonală: teorie și măsurare Mahwah, NJ: Erlbaum Hargie, O (Ed ) ( a) Un manual de abilități de comunicare New York: New York University Press Henley, N M ( ) Politica corpului: putere, sex și comunicare nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Izard, S E ( ) Fața emoției New York: Appleton-Century-Crofts Partea I Comportamentul non-verbal Introducere Rosenthal, R (Ed) ( ) Abilități de comunicare nonverbală: diferențe individuale Cambridge, MA: Oelge schi ager, Gunn & Hain Salovey, R și Sluyter, DJ (eds ) ( ) Dezvoltarea emoțională și inteligența emoțională: implicații educaționale New York: de bază Sternberg, R ( ) Dincolo de IQ: O teorie triarhică a inteligenței umane Cambridge: Cambridge University Press Trimboli, At & Walker, M ( ) Testul CAST de sensibilitate nonverbală Journal of Language and Social Psychology, , - Wagner, H E ( ) Cu privire la măsurarea performanței în studii de judecată de categorie a comportamentului nonverbal Journal of Nonverbal Behauior, , - PARTE COMUNICARE ȘI MEDIU Caracteristicile mediului în care are loc interacțiunea au un impact foarte grav asupra comunicării umane Iluminatul, culorile, mobilierul și arhitectura și alte caracteristici ale mediului afectează nu numai ceea ce spunem, ci și cât de des o spunem; uneori chiar construim în mod deliberat un mediu de comunicare pentru a obține o anumită reacție a interlocutorilor A doua parte a cărții noastre este dedicată modului în care influențăm distanța de comunicare și caracteristicile teritoriale ale mediului și cum ne afectează acestea, apoi vom trece la vorbirea despre oamenii care iau parte la comunicare și despre comportamentul lor capitolul Impactul mediului asupra comunicării umane Orice interior afectează abilitățile non-verbale ale locuitorului său Alegerea materialelor, organizarea spațiului, obiectele care atrag atenția sau sunt tentate să le atingă versus cele care sunt intimidante și respingătoare, spun multe despre preferințele senzoriale ale gazdelor lor J Ryusch și V Keys Când oamenii comunică între ei, ei sunt întotdeauna influențați de caracteristicile mediului Care sunt aceste caracteristici și cum anume ne afectează? Mai întâi, să aruncăm o privire asupra mediului de comunicare cu care suntem familiarizați cu toții: sala de clasă Cel mai adesea este o cameră dreptunghiulară cu rânduri de scaune Un rând de ferestre de pe o parte a sălii determină direcția în care se confruntă elevii (și prin extensie, "fața" sălii) Scaunele din sala de clasă sunt adesea atașate de podea pentru a face mai ușor să păstrați camera curată și ordonată În clasă, de regulă, există o barieră (masă sau suport de muzică) care separă elevii de profesor Majoritatea elevilor și profesorilor vor veni cu ușurință cu o listă lungă de probleme legate de mediul de învățare: iluminare și acustică slabe, înfundare, căldură sau frig, zgomot străin, urlet și zgomot în caloriferele de încălzire centrală, prize electrice sparte, scaune fixe, sumbre, plictisitoare sau culorile pereților care distrag atenția, mirosurile neplăcute etc Atât elevii, cât și profesorii înțeleg că astfel de probleme interferează cu scopul întâlnirilor din aceste săli dreptunghiulare - dobândirea de cunoștințe prin comunicare eficientă între elevi și profesor Influența mediului de clasă asupra comportamentului elevilor și profesorilor nu a fost practic studiată până când Sommer ( , , ) a decis să ia în considerare această problemă El este capitolul concentrat pe modul în care mediul în clasă afectează participarea elevului la procesul de învățare Pentru cercetarea sa, Sommer a ales mai multe tipuri diferite de săli de clasă El a dorit să compare gradul de participare a elevilor în procesul de învățare în timpul acestor ore și să analizeze diferitele aspecte ale participării pentru fiecare tip de interior Sommer a ales săli de seminar cu scaune mobile, dispuse de obicei în semicerc, laboratoare (arzător Sbunsen, retorte și baloane) cu rânduri de scaune absolut drepte, săli de clasă fără ferestre și săli de clasă în care pe o latură ferestrele treceau de-a lungul întregului perete Printre altele, Sommer a tras următoarele concluzii Elevii și profesorii cărora nu le place mediul în clasă vor încerca să-l evite sau să-l schimbe În general, gradul de participare a elevilor la muncă scade odată cu creșterea numărului de elevi în clasă Durata de participare este mai mare la clasele mici Participarea elevilor la clasele mari constă cel mai adesea în a cere clarificări sau repetarea unui gând, mai degrabă decât în discutarea gândurilor ca atare Participarea a fost manifestată cel mai adesea de către elevii care se aflau în câmpul vizual al profesorului În sala de seminar, elevii care stăteau direct vizavi de profesor au manifestat cel mai mare grad de participare Într-un studiu ulterior, Adams și Biddl ( ) au identificat o zonă de participare în centrul sălii de clasă (Figura ) Această zonă se formează atunci când profesorul stă în centrul sălii Privirea profesorului a avut cel mai mare impact asupra elevilor care stăteau aproape de profesor și în centrul clasei Dar asta nu este tot Experimentele lui Coney ( ) au arătat că, atunci când elevilor cu participare ridicată, moderată sau scăzută li s-a oferit șansa de a alege orice loc doreau, elevii cu participare mare aveau mai multe șanse să aleagă locuri în zona de participare Din aceasta putem concluziona că participarea elevilor este stimulată de contactul vizual cu profesorul, în timp ce elevii care încearcă să participe la activitățile de clasă, de regulă, se așează astfel încât profesorul să le poată vedea De asemenea, menționăm că punctul de vedere al profesorului poate limita comunicarea nu mai puțin decât să o faciliteze Dacă elevii simt că vor fi pedepsiți pentru participare (sau cel puțin nu vor fi recompensați pentru aceasta), zona de participare va înceta să mai funcționeze și să funcționeze Comunicarea non-verbală Partea a II-a Comunicare și mediu Ce se întâmplă dacă elevii cu participare mare și scăzută sunt așezați aleatoriu în zona de participare? Coneya (Kopeua, ) a constatat că elevii care au fost moderat implicați în învățare și-au crescut participarea, în timp ce cei cu participare scăzută au rămas la nivelul lor Aceasta înseamnă că locul în care stau elevii le poate afecta participarea, dar acest efect este mai puțin pronunțat în rândul elevilor cu participare scăzută Haber ( ) a constatat că în cinci colegii, membrii minorităților etnice, rasiale și religioase au avut tendința de a alege locuri la periferia zonei de participare Acest lucru s-a întâmplat chiar și atunci când în această clasă anume erau majoritatea Astfel de rezultate sugerează că așezarea în clasă nu este întâmplătoare și că anumite tipuri de oameni gravitează spre centru și periferie, iar zona de participare (determinată în mare parte de contactul vizual dintre elev și profesor) încurajează fiecare elev să participe, cu excepția persoanelor cu un nivel scăzut gradul de participare Și chiar și aici, o participare sporită este posibilă dacă profesorul sprijină și recompensează elevul Discuția situației în clasă este un exemplu de impact asupra comunicării a contextului specific în care organizația Fața camerei Orez Zona de participare la clasa Capitolul Impactul mediului asupra comunicării umane Spațializarea, arhitectura și obiectele decorului afectează intensitatea și tipul interacțiunii Luăm în considerare și alți factori de mediu care afectează comunicarea dintre oameni, dar trebuie amintit că mediul înconjurător este doar unul dintre elementele din structura unui anumit comportament Dacă studenții, administratorii, profesorii, secretarele și directorii de afaceri transformă o școală sau o universitate într-un protopop sau încearcă să introducă o birocrație inumană, schimbările în interiorul sălii de clasă vor avea foarte puțin efect În acest capitol, vom discuta un anumit set de caracteristici ale mediului, dar vom începe discuția cu modul în care percepem acest mediu Percepția mediului Numărul de locuri în care comunicăm cu alte persoane este uriaș - autobuze, case, apartamente, restaurante, birouri, parcuri, hoteluri, stadioane, fabrici, biblioteci, cinematografe, muzee În ciuda unei varietăți atât de impresionante, evaluăm toate aceste medii într-un mod foarte specific După ce am perceput într-un fel un anumit mediu, putem aplica această percepție atunci când creăm mesajele pe care le trimitem După transmiterea acestor mesaje, percepția asupra acestui mediu de către o altă persoană se poate schimba Astfel, noi înșine influențăm mediul și suntem supuși influenței din partea acestuia Cum percepem mediul? Considerăm că cei șase parametri pe care urmează să îi discutăm sunt cei mai importanți pentru percepția noastră și, prin urmare, pentru modul în care trimitem și primim mesaje Percepția formalității Un parametru binecunoscut după care mediile pot fi clasificate este continuumul formalitate-informalitate Răspunsurile pot fi determinate de obiectele prezente, oameni, acțiunile întreprinse sau alte variabile Un birou privat poate fi mai formal decât un living în aceeași casă; un banchet de sfârșit de an necesită mai multă formalitate decât o petrecere prietenoasă; o seară petrecută acasă cu un alt cuplu poate fi mai informală decât o seară cu alți zece Partea a II-a Comunicare și Mediu in perechi Cu cât este mai formală, cu atât mai probabilă comunicarea va fi mai puțin relaxată și mai superficială, ezitant și stilizat Percepția căldurii Mediul în care simțim căldură ne face să zăbovim, să ne relaxăm și să ne simțim confortabil Acest sentiment poate fi creat de anumite combinații de culori de tapet sau lambriuri, prezența covoarelor, proprietățile materialului din care este realizat mobilierul, moliciunea scaunelor, izolarea fonică etc Lanțurile de fast-food încearcă să adauge căldură lor decor pentru a arăta primitor, iar mai multe răcoresc interiorul pentru a asigura o cifră de afaceri mare Interesant este că mediile în care simțim căldură psihologică pot crea și o senzație de căldură fizică Elevii au fost rugați să petreacă ore studiind sau citind într-o cameră colorată neutră, similară cu schema de culori a sălii de clasă Li s-a cerut apoi să se mute într-o cameră care arăta ca un frigider mobil pentru carne Aproape toți elevii au simțit că a doua cameră era mai rece, în ciuda faptului că temperatura în ambele camere era aceeași Apoi camera "frigider" a fost lambriată, mochetă, lămpi cu lumină moale etc , iar un alt grup de elevi a fost rugat să studieze sau să citească în ambele săli De data aceasta elevii au spus că "camerul rece" renovat era mai cald Temperatura reală în ambele camere a fost din nou aceeași (Rohles, ) Percepția intimității Un cadru închis înseamnă de obicei un grad mai mare de intimitate, mai ales dacă sunt doar câțiva oameni în el Dacă probabilitatea ca cineva să intre în cameră sau să ne audă conversația este mică (chiar dacă nu suntem acasă), există un sentiment de intimitate mai mare Uneori, mobilierul adaugă intimitate, cum ar fi articolele de toaletă sau alte obiecte personale Într-o atmosferă de intimitate mai mare, oamenii, când vorbesc, stau mai aproape unul de celălalt, iar subiectele conversației lor sunt mai personale și se adresează în mod specific interlocutorului, și nu oamenilor în general capitolul Percepția mediului familiar și nefamiliar Când întâlnim o persoană sau o cunoștință nouă într-un mediu necunoscut, reacțiile noastre tind să fie precaute, rezervate și convenționale Împrejurimile nefamiliare sunt asociate cu anumite ritualuri și norme cu care nu suntem încă familiarizați, astfel încât ne este frică să acționăm prea repede Vom încetini până vom asocia un mediu necunoscut cu ceva deja familiar O interpretare a structurilor stereotipe ale restaurantelor este că ele ne permit nouă (o societate mobilă) să găsim cu ușurință un loc familiar și previzibil care să ne garanteze un minim de contact cu străinii Într-un mediu necunoscut, cel mai probabil, mediul însuși va fi subiectul pentru începerea unei conversații - de exemplu: "Ai mai fost aici? Ce fel de loc este? Cine merge aici? Percepția limitării Reacția generală față de mediu se bazează parțial pe percepția dacă este posibil (și cât de ușor) să scapi de aici Unii școlari se simt prinși în propria lor casă când petrec acolo sărbătorile de Crăciun Acum să comparăm această restricție de două săptămâni și rezidența permanentă acasă Intensitatea percepției limitării este strâns legată de spațiul oferit nouă (și de intimitatea acestui spațiu) în timp ce suntem acolo Limitarea unor zone de comunicare este temporară, de exemplu, o călătorie lungă cu mașina; restricțiile din alte situații sunt mai permanente, cum ar fi în închisoare, în nave spațiale sau în casele de bătrâni percepția distanței Uneori, reacția noastră față de un anumit mediu este determinată de cât de departe sau aproape trebuie să fim de interlocutor în procesul de comunicare Distanța poate fi reală, fizică (birouri la etaje diferite, o casă în altă parte a orașului) sau psihologică (bariere care separă persoanele care sunt apropiate fizic) Puteți fi aproape de o altă persoană și tot nu vă simțiți aproape, cum ar fi stând unul lângă celălalt într-un lounge de aeroport Partea a II-a Comunicare și mediu Dacă mediul înconjurător implică o apropiere fizică inevitabilă cu străinii (lift, autobuz aglomerat), încercăm să creștem distanța psihologică pentru a reduce amenințarea la adresa spațiului nostru personal De obicei încercăm să evităm contactul vizual, ne luptăm cu strângerea mișcării și tensiunea fizică; putem, de asemenea, să rămânem tăcuți sau, dimpotrivă, să râdem nervoși, să glumim despre aglomerație (adică, spațiu personal limitat) sau să pornim o conversație tare cu toți cei prezenți Acești factori care influențează percepția sunt doar câțiva parametri ai condițiilor de comunicare În general, comunicarea mai intimă este asociată cu un mediu informal, lipsit de restricții, intim, familiar, închis și cald În viața de zi cu zi, acești parametri sunt combinați într-un mod foarte complex Un amestec de factori ai intimității și lipsei acesteia poate fi observat în lift dacă îl percepem ca un mediu intim, familiar și temporar restrictiv, dar în același timp social, formal și rece Reacții la mediu Deci, noi am perceput cumva mediul înconjurător Cum ne afectează această percepție acțiunile? Mehrabian ( ) susține că reacționăm emoțional la mediul nostru Aceste răspunsuri emoționale pot fi privite în termeni de modul în care ) mediul ne excită, cum ) ne face plăcere să fim în mediu și cum ) ne simțim dominați de acesta În conceptul de excitare, includem gradul de activitate, stimulare, anxietate și neliniște Un mediu nou, surprinzător sau provocator este probabil să genereze o excitare mai intensă Cei care nu sunt înzestrați cu capacitatea de a tăia informațiile inutile primite din mediul înconjurător trebuie inevitabil să răspundă la mai mulți stimuli, iar acest lucru duce la creșterea excitării În ciuda faptului că toți, de regulă, fie "scutăm" fie "nu protejam" informații în cazuri diferite, există oameni care, în general, tind să protejeze întotdeauna sau să nu protejeze niciodată semnalele care vin la ei Oamenii care nu se protejează sunt mai puțin selectivi în reacțiile lor față de mediu Ei văd, aud, miros și preiau mai mulți stimuli "Ecranarea", dimpotrivă, sunt mai selective în capitolul despre ce reacționează Într-o situație complexă, ele creează o ierarhie de importanță pentru diferitele componente Non-protectorii dintr-un mediu nou, schimbător și imprevizibil nu numai că sunt mai excitați, dar rămân la acest nivel de excitare destul de mult timp, chiar și după ce părăsesc mediul stimulator de excitare Acesta este motivul pentru care oamenii care nu se protejează sunt mai atrași de mediile care sunt atât interesante, cât și plăcute Plăcerea este ceea ce numim un sentiment de bucurie, satisfacție sau fericire Dominanța înseamnă că suntem în control, că ne simțim importanți și liberi să acționăm în moduri diferite Percepția timpului Timpul face, de asemenea, parte din mediul comunicativ La prima vedere, poate părea ciudat că includem timpul - ceva ce pare intangibil - în aceeași listă de caracteristici de mediu precum scaunele, pereții, zgomotul sau vremea Cu toate acestea, americanii tratează timpul ca pe ceva tangibil, ca pe un lucru care poate fi împărțit în părți, salvat, cheltuit sau creat Mai mult, de multe ori transferăm calități temporale obiectelor din mediul nostru, cum ar fi să spunem că acest scaun "de parcă ar fi fost mereu acolo" sau că liftul "nu vei ajunge niciodată la timp" Timpul este de cea mai mare importanță pentru noi Ea decide când mâncăm și dormim; adesea determină cât primim pentru muncă; stabilește limite pentru cât de mult material poate învăța un student într-o anumită perioadă de studiu Timpul joacă un rol cheie în interacțiunea socială Ne afectează percepția asupra celorlalți; de exemplu, oamenii responsabili "vin întotdeauna la timp", oamenii plictisiști spun "prea mult", oamenii neatenți își închid telefonul mobil chiar când îi sunăm, iar un iubit ideal ne oferă "timp pentru noi înșine" (Leonard, ; Werner) & Baxter, ) Cursul "managementul timpului" este o necesitate pentru oricine dorește să urce pe scara corporativă Timpul este atât de important încât deseori purtăm data și ora pe încheietura mâinii Majoritatea mașinilor au ceasuri, iar unele chiar au dispozitive pentru a ține evidența timpului necesar pentru a ajunge dintr-un punct în altul Știm că timpul poate Partea a II-a Comunicare și mediu "stoarce" Ne gândim la vacanță ca la o evadare într-un loc în care timpul nu contează Ironia constă însă în faptul că sărbătorile în sine, ca atare, ne apar ca o anumită perioadă de timp Ballard și Seibold ( ) descriu relația dintre comunicare și timp: "Comunicarea modelează atitudinile și înțelegerea timpului, iar simțul nostru al timpului face posibilă comunicarea și o limitează, ceea ce este foarte important" (p ) Timpul este perceput diferit în diferite culturi (Hali, ) Diferite interpretări ale timpului sunt adesea motivul principal al neînțelegerilor între diferite culturi Profesorul de psihologie Robert Levine descrie experiența sa de predare în Brazilia astfel: Ieșind din casă în prima zi de curs, am întrebat pe cineva cât e ceasul Era nouă și cinci minute, ceea ce însemna că era timpul să ne relaxăm și să privim campusul înainte de prima prelegere, care începea la zece Când, după cum mi s-a părut, a trecut o jumătate de oră, m-am uitat la ceas, pe lângă care treceam în acel moment Era deja Yu o! În panică, m-am grăbit să-mi caut publicul și am fost numit în liniște "Hola, profesor" (Bună, profesor) și "Tudo bem, professor?" (Totul este în regulă, domnule profesor?): Erau studenți pe îndelete, mulți dintre care, după cum sa dovedit mai târziu, veneau la prelegerea mea În cele din urmă, fără suflare, am fugit în sala - s-a dovedit a fi goală Surprins, l-am întrebat pe un student care trecea cât era ceasul "Zece fără un sfert" a fost răspunsul Nu, nu se poate! A cerut de altcineva - Cinci până la zece Un alt student a spus: "Este exact nouă patruzeci și trei" Ceasul din cel mai apropiat birou arăta trei și un sfert Așa că am luat prima mea lecție despre brazilieni, ei au măsurat timpul extrem de inexact și nimănui nu i-a păsat de asta În program, prelegerea mea a fost de la io oo până la Mulți elevi au întârziat, unii foarte târziu nimănui nu-i păsa cu adevărat Am fost foarte surprins la prânz: doar câțiva au plecat imediat Elevii au părăsit sala de clasă pentru cincisprezece minute bune, iar unii dintre ei au continuat să facă pune-mi întrebări pentru mai mult timp după (Levine & Wolff, , p ) Pentru a înțelege diferențele interculturale în percepția timpului, trebuie să ne înțelegem mai întâi propria noastră cultură Capitolul Efectele mediului asupra comunicării umane (Cottle, ; Friedman, ; Hali, ; McGrath & Kelly, ) Din punct de vedere biologic, corpurile noastre sunt programate în așa fel încât fiziologia, emoțiile și inteligența să fie reglate de un "ceas intern" (Luce, ) De asemenea, știm că orientarea în timp variază de la persoană la persoană Chiar și în rândul persoanelor aparținând aceleiași culturi, diferențele în percepția trecutului, prezentului și viitorului pot fi destul de semnificative Orientarea temporală poate fi neschimbată în timp sau se poate schimba; de exemplu, o persoană care trăiește doar în prezent la un moment dat în timp poate adopta un stil orientat spre viitor care implică evaluarea "momentelor" prezente dintr-o "perspectivă pe termen lung" (Gonzalez & Zimbardo, ) Atunci când evaluăm contactele sociale, există patru moduri principale de înțelegere a timpului Ca locație a evenimentelor Cum durata evenimentelor Ca interval între evenimente Ca tipar ritmic al evenimentelor Înțelegând mai multe despre stimulii mediului și condițiile care ne declanșează percepțiile, putem folosi aceste cunoștințe pentru a crea medii cu caracteristicile temporale dorite Timpul ca locație a evenimentelor Uneori, percepția noastră asupra timpului este legată de sincronizarea evenimentelor Se consideră că unele evenimente s-au petrecut "la timp", de exemplu: "M-ai îmbrățișat exact când aveam cea mai mare nevoie"; pe unii îi considerăm "intempestivi", de exemplu: "Nu-mi place să iau cina la zece seara" Uneori percepția noastră despre momentul în care are loc un eveniment este exactă, alteori se întinde pe o perioadă de timp Pentru unii, ora prânzului este prânzul, pentru alții este undeva între și ore Așa cum atribuim multe semnificații diferite momentului evenimentelor din viața noastră, putem, de asemenea, asocia semnificații diferite cu stabilirea unui termen limită pentru evenimentele viitoare De exemplu, dacă ceva se întâmplă mai devreme decât se aștepta, poate fi o formă de pedeapsă sau recompensă, poate fi foarte important sau, dimpotrivă, deloc important Partea a II-a Comunicare și mediu Timpul ca durată De asemenea, percepem durata anumitor evenimente Ne formăm anumite așteptări cu privire la durata adecvată a evenimentelor, dar percepția duratei nu este întotdeauna o reflectare a duratei reale a perioadei de timp Un mediu inactiv, lent poate fi perceput ca ceva plictisitor, ceva care poate dura "pentru totdeauna" Timpul ca interval Sensul perioadelor dintre evenimente este, de asemenea, inclus în percepția noastră asupra timpului Frecvența cu care se întâmplă ceva este percepția asupra cantității de timp care a trecut de la ultima dată eveniment Ritmul de viață perceput este o reflectare a cât de mult sau cât de puțin timp ne separă acțiunile Învățăm să atribuim o anumită frecvență anumitor acțiuni Sintagma "Nu te-am mai văzut de atât de mult timp" sugerează existența unei norme de contact-interval asociată cu o relație apropiată cu această persoană S-ar putea să nu opunem folosirii de către interlocutor a cuvintelor dure, dar ne opunem ca acestea să fie folosite prea des Modelul ritmic al evenimentelor Observând o anumită succesiune repetitivă de intervale, începem să simțim ritmul social - regularitate și neregularitate, ordine și dezordine în ciclurile comportamentului și acțiunilor noastre de rutină Dintre toate caracteristicile temporale, modelul ritmic este cel mai greu de perceput și este cel mai dificil de transmis celorlalți Înțelegerea modului în care modelăm intervalele este esențială, crucială atât pentru a ne înțelege pe noi înșine, cât și pentru a înțelege interacțiunile noastre cu ceilalți Dacă simțim că suntem în aceeași cheie cu interlocutorul, suntem concentrați pe o percepție plăcută a sincronismului, iar dacă ne simțim incomod în a comunica cu cineva, acest lucru se poate datora faptului că tiparele noastre ritmice de gesturi sau pauze sunt prea diferite de unul pe altul Pentru a planifica zilnic ceea ce ni se poate întâmpla, este extrem de important să cunoaștem și să simțim capitolul pentru a crea modele ritmice care sunt caracteristice mediului nostru, fie că este vorba de modelul "vorbire-tăcere" sau modelul atmosferic "însorit-noros" Vom dedica restul capitolului caracteristicilor mediului care stau la baza percepției noastre despre mediu și timp Fiecare mediu are trei componente principale Mediul natural - geografie, locație, condiții atmosferice Prezența sau absența oamenilor Elemente de arhitectură și design, inclusiv obiecte mobile Habitat Oamenii locuiesc în zone urbane dens populate, în orașe mici, în suburbii sau la periferia acestor orașe și orașe, în mediul rural Anumite caracteristici ale mediului în aceste locuri influențează interacțiunea umană, cum ar fi ansambluri rezidențiale, cartiere, clădiri înalte etc Locurile în care trăim, ne jucăm, lucrăm ne influențează inevitabil comportamentul În mahalale și ghetouri urbane, climatul social încurajează comportamentul marginalizat și deviant - sau cel puțin este tolerant cu un astfel de comportament De aici și ratele ridicate ale delincvenței juvenile, prostituția, alcoolismul și dependența de droguri, tulburările fizice și mentale, criminalitatea și violența (Krupat, ) În ciuda faptului că știința are puține informații despre modul în care clima și condițiile meteorologice afectează comportamentul uman, se vorbește mult despre asta Sunt anumite modele de comportament adaptate vieții în zona tropicală sau temperată legate de valorile oamenilor care trăiesc în aceste zone? Oamenii de știință comportamental au devenit interesați de influența presiunii atmosferice asupra comportamentului uman La urma urmei, presiunea atmosferică ridicată sau în creștere este asociată cu o sănătate bună, iar scăderea sau scăderea este asociată mai mult cu afecțiuni și depresie Schimbarea anotimpurilor are și un anumit efect asupra comportamentului Chiar și în zonele din Statele Unite, unde schimbările de temperatură sunt minime pe tot parcursul anului, obiceiurile naționale, Partea a II-a Comunicare și mediu asociate cu schimbarea anotimpurilor, continuă să fie respectate; de exemplu, vacanțele sau vacanțele au loc de obicei vara, în timp ce școala începe toamna Iată cum poate varia comportamentul nostru în funcție de perioada anului: Numărul de sinucideri și vizite la spitalele de psihiatrie crește brusc primăvara și sfârșitul verii Studenții de colegiu sunt cel mai adesea în dezacord cu partenerii lor la începutul și la sfârșitul semestrelor (mai-iunie, septembrie, decembrie-ianuarie) Vara, oamenii se văd cu prietenii mai des Vara crește numărul atacurilor și violurilor Din iulie până în noiembrie, oamenii tind să fie mai puțin fericiți, dar mai activi și mai puțin plictisiți Un studiu a constatat că oamenii vorbesc mai puțin la telefon vara decât iarna Temperatura și influența ei asupra acțiunilor umane atrage cea mai mare atenție a oamenilor de știință McClelland, studiind folclorul în societățile primitive, a descoperit că motivația de realizare a fost mai mare acolo unde temperatura a fluctuat între și °C pe tot parcursul anului (McClelland, ) El a concluzionat, de asemenea, că variația temperaturii a fost un factor determinant important al motivației de realizare; motivația înaltă a realizării necesită un interval de cel puțin °C într-o zi sau un sezon Perioadele de temperaturi foarte ridicate sunt adesea asociate cu disconfort, iritabilitate, performanță redusă și evaluarea negativă a străinilor Problema vremii calde ca stimulent la agresiune a făcut obiectul mai multor studii Oamenii de știință notează că o anumită combinație de presiune atmosferică și căldură stimulează anxietatea, iritabilitatea, izbucnirile de furie și chiar agresivitatea O analiză a revoltelor din India pe o perioadă de de ani a arătat că cele mai multe dintre ele au avut loc în acele luni când temperatura a variat între și ° C (Berke & Wilson, ) Comisia Națională Consultativă pentru Tulburări Civile, într-un raport privind dezordinea civilă din Statele Unite, a afirmat că atunci când o situație deja explozivă a fost complicată de debutul nopților toride de vară, acest lucru a dus în cele din urmă la revolte în ghetou: "Zilele în care au avut loc acte de violență, de cele mai multe ori au fost destul de fierbinți" (Raportul Consultativului Național capitolul Comisia pentru tulburări civile, , p ; vezi şi Goranson King, ) Într-un studiu asupra a o sută două cazuri de revolte în Statele Unite între și , s-a dovedit că cea mai probabilă relație cauzală dintre căldură și revolte a fost aceasta: temperatura aerului a crescut la - 'C și a rămas în acest interval pentru zile În timp ce temperaturile foarte ridicate au avut tendința de a reduce probabilitatea de perturbări, acest efect nu a fost observat până când temperatura a crescut la ′ și mai mult (Baron & Ransberger, ; Carlsmith & Anderson, ) Legătura dintre temperatură și agresivitate pare a fi relevantă și în sport O analiză a jocurilor de baseball din ligile majore între și a găsit o corelație pozitivă ridicată între căldură și loviturile dure (Reifman, Larrick & Fein, ) Griffith a schimbat combinația dintre umiditate și temperatură în laborator și a notat influența acestora asupra interacțiunii interpersonale Pe măsură ce temperatura și umiditatea au crescut, subiecții elevilor i-au evaluat pe colegii studenți mai scăzut în ceea ce privește atractivitatea interpersonală (Griffitt, ; Griffitt & Veitch, ) În același timp, o evaluare negativă a noilor cunoștințe deosebit de necompleți a fost adesea destul de obiectivă: (loafing social) este mai puternică, cu atât o persoană simte că contribuția sa personală nu poate fi apreciată (Harkins & Szymanski, ) Arhitectură și obiecte mobile Hall (Hali, ) a numit arhitectura și obiectele din mediul nostru spațiu fix sau semifix Spațiul fix (Jixed-feature) este numit atunci când este limitat de limite fixe (camera sau casă); Spațiul cu caracteristici semifixe, la rândul său, este un spațiu format din obiecte mobile precum scaune și mese Ambele au un impact semnificativ asupra comportamentului nostru comunicativ La un moment dat, în Statele Unite, clădirile băncilor erau construite în așa fel încât oamenii aveau un sentiment de putere și securitate Arhitectura unei astfel de clădiri includea coloane mari de marmură, balustrade și uși metalice, podele goale și pereți goi Acest stil a creat un sentiment de răceală și lipsă de chip în rândul vizitatorilor Mai târziu, bancherii au realizat nevoia de a schimba mediul într-unul mai prietenos, mai cald și mai familiar, în care oamenii să fie pur și simplu încântați să stea și să discute despre nevoile și problemele financiare Interioarele bancare au început să se schimbe S-au adăugat covoare, metalul a fost înlocuit cu lemn; au fost amplasate fotolii, pentru o senzație suplimentară de căldură, s-au adăugat flori în ghivece și s-au atârnat tablouri Acesta este doar un exemplu de realizare a faptului că mediul în care are loc comunicarea poate afecta în mod semnificativ cursul interacțiunii Proprietarii de cluburi de noapte și restaurante știu că iluminarea slabă și suprafețele izolate fonic, cum ar fi covoarele, draperiile și tavanele tapițate, adaugă intimitate decorului și îi obligă pe clienți să stea mai mult decât ar face-o într-un loc cu iluminare puternică și fără izolare fonică Modul în care oamenii își decorează camerele poate afecta și comportamentul Un studiu a analizat de fotografii ale camerelor în care s-au mutat noii studenți După ce au examinat fotografiile camerelor studenților care au fost expulzați din facultate după un an și jumătate, cercetătorii au observat că camerele lor erau decorate cu obiecte Partea a II-a Comunicare și mediu mi asociat cu școala sau acasă; aproape nimic din design nu amintea de comunitatea universitară De asemenea, cei excluși au folosit mai puține modalități de a-și proteja spațiul personal Modul lor preferat de a scăpa de zgomotul deranjant a fost să încerce să-l înece cu al lor (Vinsel, Brown, Altman & Foss, ) Uneori extragem din mediu informații foarte clare și precise despre persoanele sau cuplurile care locuiesc în casă (Fig ) Organizarea diferitelor zone funcționale din locuință (de specialitate), simbolismul anumitor obiecte și modul în care acestea se decorează ne pot spune multe despre natura relației de cuplu (Altman, Brown, Staples & Werner, ) Uneori percepem mediul de acasă înainte să ne întâlnim cu proprietarii înșiși (de exemplu, un potențial cumpărător vede o casă pe care i-o arată un agent imobiliar) În acest caz, puteți evalua modul în care acestea Orez Testul de percepție a plasamentului: a) Descrieți persoana sau persoanele care locuiesc aici ) Spune-mi de ce ai vrea sau nu vrei să cunoști o persoană care locuiește aici, c) Cât de intens comunică aici? d) Ce subiecte sunt de obicei discutate aici? e) Care dintre factorii enumerați în secțiunea privind percepția mediului v-au influențat cel mai mult percepția? f) Comparați răspunsurile dvs cu cele ale altora capitolul își fac un cămin: pentru ei înșiși, pentru alții, pentru comoditate, ca toți ceilalți etc (Sandalla, ) Putem fi influențați de starea de spirit creată de tapet, de simetria sau aranjarea obiectelor, de pozele de pe perete și de calitatea și prețul (aparent) articolelor din casă Mulți sunt familiarizați cu sentimentul ciudat care ne cuprinde atunci când intrăm într-o cameră care pare "nelocuită" Ne este rușine să ne așezăm și să atingem orice, pentru că camera pare să ne spună: "Aceasta este o cameră doar pentru spectacol; așezați-vă, mergeți și atingeți cu mare grijă Este nevoie de mult timp pentru a menține această cameră curată și ordonată; nu vrem să facem curat aici după ce ai plecat " Decorul altei sufragerie ne spune: "Stai unde îți place, fă-te ca acasă, mergi peste tot, purtați o conversație informală și simțiți-vă liber să mutați lucrurile " Designerii de interior și promotorii experți fac adesea judecăți experiențiale și intuitive cu privire la efectele culorii, obiectelor, formelor, mobilierului etc , dar există foarte puține încercări efective de a evalua aceste sentimente Maslow și Mintz (Maslow & Mintz, ) și Mintz (Mintz, ) au fost printre primii care au efectuat un studiu în care s-a pus accentul pe studierea influenței interiorului asupra răspunsului uman Au selectat trei camere pentru studiu: una era "urâtă" (mobilată pentru a da impresia unui dulap neîngrijit al unui îngrijitor); celălalt era "frumos" (cu covoare, draperii etc ); iar ultima cameră era "normală" (cabinetul profesorului) Oamenii care stăteau într-o cameră au fost rugați să evalueze o serie de fotografii negative (pentru a controla culoarea, umbra etc ) ale fețelor Experimentatorii au încercat să păstreze toți factorii - ora din zi, mirosul, zgomotul, designul scaunului și aspectul experimentatorului care se mișcă din cameră în cameră - care au permis ca rezultatele să fie explicate numai prin tipul de cameră Rezultatele au fost următoarele: subiecții din camera "frumoasă" au evaluat "energia" și "bunăstarea" fețelor din fotografii mai sus decât subiecții din camera "urâtă" Atât experimentatorii, cât și subiecții au încercat diverse acțiuni în încercarea de a scăpa din camera "urâtă" Această cameră a fost descrisă ca provocând un sentiment de monotonie, oboseală, dureri de cap, nemulțumire, somnolență, iritabilitate și ostilitate Într-o cameră "frumoasă", oamenii au simțit satisfacție, comoditate, bucurie, importanță de sine Partea a II-a Comunicare și mediu putere, energie și dorință de a lucra în continuare Astfel, există un experiment "pur" bine conceput, care ne oferă informații despre impactul decorului vizual-estetic asupra interacțiunii umane Alte studii similare au descoperit că studenții au rezultate mai bune la testele de studiu, evaluează profesorii mai mult și rezolvă problemele mai eficient în sălile "frumoase" decât în cele "urâte" (Campbell, ; Wollin & Montagre, ) Întrucât niciun studiu nu a arătat un efect direct al schimbării mediilor și interioarelor asupra schimbărilor în dispozițiile și judecățile celorlalți (Kasmar, Grifin & Mauritzen, ), este clar că influența mediului este doar unul dintre factorii care ne influențează percepția Uneori acest factor este destul de puternic, iar uneori legătura strânsă dintre cele două părți, înțelegerea sau toleranța față de dezordine, comportamentul pozitiv față de cealaltă persoană și alți factori neutralizează efectele negative ale mediului "urât" Culoare Mulți cred că culoarea poate influența comportamentul Unii cred chiar că "delictele din închisoare" depind de culoarea din jurul prizonierului De exemplu, pereții închisorii din San Diego City au fost la un moment dat vopsiți în roz, albastru bebeluș și piersici, în conformitate cu presupunerea că culorile pastelate ar avea un efect calmant asupra deținuților În Salem, Oregon, barele de celule ale unității de corecție locale au fost vopsite în verde moale, albastru și maro deschis; unele dintre ușile din celule erau vopsite în galben strălucitor, portocaliu, verde și albastru În plus, șeful instituției a spus că schema de culori se va schimba constant, astfel încât instituția sa "rămâne un loc minunat pentru a lucra și a trăi" Pe baza rezultatelor unui studiu care a concluzionat că culoarea roz slăbește o persoană (Pelligrini & Schauss, ), două celule din închisoarea centrală din San Jose, California, au fost vopsite "roz șocant", deoarece angajații erau siguri că acest lucru va slăbi ostilitatea prizonierilor Ostilitatea prizonierilor a slăbit timp de cincisprezece minute, apoi a ajuns la ea capitolul vârf, iar după trei ore, unii prizonieri au început să îndepărteze vopseaua de pe pereți Câțiva ani mai târziu, oamenii de știință au testat din nou roz (Smith, Bell & Fusco, ) De data aceasta s-a dovedit că rozul a fost mai mult excitant decât calmant Rezultate mai clare au venit dintr-un program care le-a permis deținuților să-și picteze celulele în culorile la alegere În acest caz, factorul determinant a fost controlul deținutului asupra alegerii culorii, și nu culoarea în sine Cu toate acestea, toate aceste informații arată cum o întreagă instituție a statului - închisorile - a încercat să pună în practică rezultatele cercetărilor care au relevat legătura dintre culoarea mediului și comportamentul uman Un studiu similar a fost efectuat la München Un grup de cercetători a studiat efectul culorii asupra dezvoltării mentale și a relațiilor sociale (Blue Is Beautiful, ) Copiii care au fost testați în ceea ce credeau că sunt camere "frumoase" au obținut o medie cu puncte mai mare la testul IQ decât copiii care au fost testați în camere "urâte" Albastru, galben, galben-verde și portocaliu s-au dovedit a fi culori "frumoase"; alb, negru și maro - dimpotrivă, "urât" Camera frumos pictata a stimulat si anxietatea si creativitatea În camera portocalie, numărul reacțiilor sociale pozitive (cuvinte prietenoase, zâmbete) a crescut cu %, în timp ce numărul reacțiilor negative (iritabilitate, ostilitate) a scăzut cu % Mehrabian afirmă că cele mai plăcute culori sunt, în ordine descrescătoare, albastru, verde, violet, roșu și galben (Mehrabian, ) El crede că roșul este cel mai incitant, urmat de portocaliu, galben, violet, albastru și verde Deși ipotezele lui Mehrabian nu pot fi comparate cu rezultatele unui studiu scris al culorilor și nuanțelor de dispoziție, ele au o anumită similitudine Wexner a prezentat culori și nuanțe de dispoziție pentru de subiecți Rezultatele (Tabelul ) au arătat că unele culori ale dispoziției sunt asociate cu o singură culoare, în timp ce altele sunt asociate cu două sau mai multe culori (Miggau & Deabler, ; Wexner, ) Partea a II-a Comunicare și mediu Relația culorii cu starea de spirit Tabelul Selecția frecvenței culorii dispoziției Stimularea excitației Roșu Securitate" Comfort Blue Frustrare, neliniște, anxietate Portocaliu Tandrețe, liniște Albastru Roșu de apărare Brown V Albastru Negru Crimson Deznădejde, tristețe, depresie, melancolie Negru Maro Liniște, pace, claritate Albastru Verde Demnitate, măreție Crimson Distracție, cochetărie, bucurie Galben Ostilitate, controversă, provocare Red Portocaliu Negru Putere, putere, suveranitate Negru Problema interpretării rezultatelor astfel este să decizi dacă oamenii aleg culori care se potrivesc cu adevărat cu o anumită dispoziție sau sunt ghidați de stereotipurile verbale dobândite O altă problemă cu aceste studii de preferință de culoare este pierderea asocierii dintre culoare și obiect Poți considera roz culoarea ta preferată și totuși nu-ți place deloc părul roz A treia problemă este incapacitatea de a separa efectul schimbării culorii mediului de efectul culorii în sine Cu toate acestea, nu trebuie să ignorăm opinia autorilor lucrărilor din domeniul educației și designului, care spun că schemele de culori atent concepute au un anumit efect asupra îmbunătățirii performanței academice De asemenea, este imposibil să faci orice fereastră- capitolul concluzii despre influența culorii asupra interacțiunii dintre oameni înainte ca cercetarea comportamentală să stabilească o legătură între mediile colorate și diverse tipuri de modele comportamentale sau de comunicare verbale Rezultatele unui număr de studii care au studiat culoarea uniformei jucătorilor de fotbal și a jucătorilor de hochei au arătat cum culoarea poate afecta comportamentul Frank și Gilovich ( ) au început prin a arăta că studenții asociau uniforma neagră cu răutatea și agresivitatea mai des decât alte culori Apoi s-au uitat la statisticile profesionale și au descoperit că echipele de fotbal și hochei care purtau uniforme negre aveau mai multe șanse să fie sancționate decât alte echipe Și dacă echipa și-a schimbat culoarea uniformei în negru, era mai probabil să i se acorde penalități Oamenii de știință au devenit apoi interesați dacă acest lucru se datorează comportamentului jucătorilor înșiși (poate că aceștia au acționat mai josnic și mai grosolan purtând negru) uniforme) sau un stereotip de percepție din partea arbitrilor Cercetătorii au montat un film experimental în care au variat culorile uniformelor jucătorilor care executau aceleași acțiuni, iar apoi au arătat acest film "judecătorilor" subiecților testați Arbitrii au constatat un număr mai mare de încălcări în rândul jucătorilor care poartă uniforme negre, în ciuda faptului că nu au existat diferențe reale în comportamentul jucătorilor Cu toate acestea, când cercetătorii au pus uniforme negre pe studenți, s-a dovedit că bărbatul în negru a început să se comporte mai agresiv Așa că ambele procese au funcționat: jucătorii de culoare s-au comportat mai grosolan, iar observatorii au perceput jocul jucătorilor de culoare ca fiind mai nepoliticos O astfel de percepție, desigur, ar putea face jucătorii înșiși mai dur datorită tratamentului corespunzător din partea publicului Sunet Sunetele și intensitatea lor afectează și comportamentul interpersonal Putem răspunde diferit la bâzâitul vocii cuiva, la sunetul unui ciocan puternic sau la sunetele liniștitoare sau stimulatoare ale muzicii Muzica poate calma sau emoționa Muzica poate influența subconștient chiar și preferințele consumatorilor Oamenii de știință de la Universitatea din Leicester din Anglia au expus patru tipuri de franceză și patru Partea a II-a Comunicare și mediu un fel de vin german în supermarketul local Prețul lor era același, erau la fel de dulci sau uscate Timp de două săptămâni, un magnetofon, stând pe un raft lângă vinuri, a schimbat muzica în fiecare zi de la acordeonul francez la muzica de masă germană și invers S-a schimbat și aspectul rafturilor Vânzările au fost clar determinate de naționalitatea muzicii care cânta în departament Când s-a cântat muzică franceză, vânzările de vin franceze au depășit vânzările germane, dar când a început muzica germană, vinul german a depășit vinul francez Doar % dintre cumpărătorii de vin au recunoscut cu ușurință că muzica le-ar fi influențat alegerile consumatorilor (North, Hargreaves & McKendrick, ) Glass and Singer (Glass & Singer, ) au efectuat o serie de experimente pentru a studia impactul zgomotului asupra performanței Subiecților li s-a cerut să efectueze o serie de sarcini, care variau ca dificultate, în timp ce nivelul de zgomot a fost reglat de către experimentatori "Modelele" de zgomot diferă în felul următor: unele dintre ele erau previzibile (zgomotele modificate în conformitate cu un anumit model), iar altele nu Au fost folosite diverse surse de zgomot (zgomotul mașinilor de scris, zgomotul mecanic sau sunetul vorbirii străine) În timp ce zgomotul singur nu a avut un efect semnificativ asupra productivității, au fost observate perturbări atunci când zgomotul a fost combinat cu alți factori De exemplu, productivitatea a scăzut atunci când volumul de muncă era mare și zgomotul era incontrolabil și imprevizibil Alți factori care au determinat dacă zgomotul deranjează o persoană sau, dimpotrivă, dă plăcere (conversație străină sau muzică), au fost volumul sunetului, durata și familiaritatea acestuia Evident, unii oameni sunt mai afectați de zgomot decât alții Studenții sensibili la zgomot au experimentat mai mult zgomot decât alți studenți, iar percepția lor a crescut în intensitate după șapte luni de studiu Elevii sensibili la zgomot au primit note mai mici, s-au simțit mai puțin în siguranță în comunicare și au fost mai izolați decât colegii lor mai puțin sensibili (Weinstein, ) Uneori puteți schimba sunetul într-o anumită setare pentru a schimba comportamentul, cum ar fi mărirea volumului muzicii într-un supermarket pentru a accelera cumpărăturile În alte cazuri, încercăm să reducem nivelul anti- capitolul zgomot productiv prin modificări structurale Într-o clinică de psihiatrie, plăcile au fost înlocuite cu covoare, ceea ce trebuia să reducă iritabilitatea pacienților și să facă atmosfera din spital mai caldă și mai familiară Aceasta, la rândul său, i-a determinat pe pacienți să petreacă mai mult timp îngrijindu-se de mediul lor (Cheek, Maxwell & Weisman, ) Iluminat Iluminatul ajută, de asemenea, să modeleze percepția asupra mediului, iar această percepție poate afecta tipul de mesaj pe care îl transmitem Într-o cameră întunecată sau luminată de lumânări, vorbim mai liniștit, stăm mai aproape unul de celălalt și purtăm o conversație mai personală (Mest, ) Când iluminarea devine mai puternică, mediul înconjurător face comunicarea mai puțin intimă Când se aprinde o lumină puternică într-un club de noapte în mod normal slab iluminat, este de obicei un semnal că clubul este pe cale să se închidă și le oferă clienților timp să treacă de la o stare de spirit la alta Carr și Dabe au descoperit că conversațiile private în lumină slabă cu persoane care nu sunt foarte apropiate de tine provoacă o oarecare jenă, o scădere a frecvenței privirilor către interlocutor și o scădere a duratei medii a unei astfel de priviri (Carr & Dabbs, ) ) Toate aceste comportamente non-verbale sunt menite să creeze o distanță psihologică și să elimine astfel disonanța dintre intimitatea situației create de lumini și întrebări, și reticența de a se deschide către interlocutori necunoscuti Lipsa luminii a devenit o problemă majoră pentru persoanele care suferă de "tulburare afectivă sezonieră" (TAS), o formă de depresie care este frecventă în lunile de iarnă (Rosenthal, ) Terapeuții tratează cu succes astfel de oameni, expunându-i la o terapie cântată puternică timp de câteva ore în fiecare dimineață Iluminarea artificială cu spectru complet, precum cea a soarelui, pare a fi cea mai eficientă în acest sens (Lewy et al , ) Această nevoie de lumină solară i-a determinat pe unii oameni de știință să se întrebe: este adevărat că orașele, unde oamenii primesc cea mai mică cantitate de lumină în fiecare an, au cele mai mari rate de sinucidere? Cu toate acestea, studiile nu au confirmat această ipoteză (Lester, ) Partea a II-a Comunicare și mediu Obiecte mobile Dacă știm că localizarea anumitor obiecte în mediul nostru va ajuta la structurarea comunicării, nu este de mirare că încercăm să manipulăm aceste obiecte pentru a obține reacția dorită a interlocutorului Intimitatea unei seri împreună este subliniată de lumina lumânărilor, muzică moale, băuturi scumpe, perne moi pe canapele și absența vaselor murdare, a gunoiului și a altor lucruri asociate vieții obișnuite Lucrătorii folosesc adesea lucruri pentru a-și personaliza locul de muncă Aceste semne de identificare îi ajută să simtă satisfacție profesională și oferă vizitatorilor informații specifice pentru a ajuta la începerea unei conversații Întrucât compania dorește să-și comunice și identitatea, numărul și tipurile de obiecte personale folosite de angajați ar trebui să fie în concordanță cu imaginea companiei Obiectele din mediul de lucru pot fi folosite pentru a reflecta anumite caracteristici ale relațiilor legate de rol, cum ar fi pentru a marca granițele sau pentru a promova apropierea Interiorul unui birou oficial poate indica în mod clar statutul ocupantului său, de exemplu, tablouri scumpe, o masă mare, o canapea și fotolii moi, draperii etc (Monk, ) O astfel de setare poate să nu fie potrivită pentru o consultație individuală, dar poate fi convertită pentru a se potrivi unui astfel de scop Desigur, uneori este posibil să comunici destul de normal în condiții aparent nepotrivite - de exemplu, oamenii care se iubesc cu căldură își iau rămas bun în saloanele de aeroport relativ reci și lipsite de intimitate Masa este un obiect de mare importanță în comunicare Unul dintre primele experimente în acest domeniu în cabinetul unui medic a arătat că prezența sau absența unei mese poate schimba starea psihologică a pacientului într-un mod foarte semnificativ (White, ) Dacă tabelul separă medicul de pacient, doar % dintre pacienți erau în "stare de calm*"; mai mult, dacă masa a fost îndepărtată, numărul pacienților "calmi" a crescut la % Comunicarea elevilor în clasă poate fi limitată de mișcarea meselor și scaunelor (Fig ) Amplasarea pe birou poate afecta, de asemenea, relația elev-profesor (Zweigenhaft, ) Cu toate acestea, din moment ce un alt studiu nu a confirmat legătura dintre existența unei bariere (tabel) și apariția relațiilor capitolul natură dativă între elevi și profesor, trebuie amintit că există și alți factori care pot neutraliza sau elimina efectele potențial negative generate de o astfel de barieră (Campbell & Negren, ) De exemplu, în unele situații, studenții se așteaptă la o relație mai formală, iar uneori se construiește o relație de lucru constructivă în afara biroului profesorului, astfel încât bariera nu este simțită la fel de puternică Eminența care separă secretarul de presă prezidențial de jurnaliști în timpul unui briefing la Casa Albă, pe de o parte, este percepută destul de firesc, dar, pe de altă parte, se dovedește a fi un obstacol în calea unei comunicări eficiente În timpul președinției lui Nixon, ședințele de presă au fost oficializate, iar secretarul de presă a stat la amvon Ron Nessen, secretarul de presă al președintelui Ford, a simțit că amvonul a creat un sentiment neproductiv de "noi-ei" în jurnaliști, ceea ce a forțat să aibă loc întâlniri fără acest impediment Există, de asemenea, bariere mai puțin evidente De exemplu, dacă vezi un bibelou elegant în fața cărților pe un raft, probabil că ți-ar fi rușine să iei aceste cărți Amintiți-vă că nu puteți numi mesele și alte "bariere" bune sau rele Dacă vrei să păstrezi distanța, să stabilești o relație formală, o masă te poate ajuta să creezi acel sentiment Aranjarea pieselor de mobilier poate face comunicarea mai usoara sau, dimpotriva, dificila Locația televizorului în cameră Orez d-z Mediul de clasă cu scaune fixe nu este propice comunicării elevilor Partea a II-a Comunicare și mediu este foarte probabil ca scaunele să afecteze aranjarea scaunelor și, prin urmare, stilul de comunicare într-o cameră dată Sommer și Ross au descoperit că unii pacienți din secția de geriatrie erau "letargici" și aveau puțini prieteni în ciuda unei atmosfere luminoase și prietenoase Rearanjarea mobilierului pentru a promova comunicarea a dublat frecvența comunicării între pacienți (Sommer & Ross, ) Chiar și atunci când oportunitățile de comunicare au fost maximizate, nu toată lumea a comunicat între ei Luați în considerare aranjarea mobilierului din Fig Putem spune că contactele marcate cu săgeți vor fi cele mai frecvente, în timp ce cele patru persoane care stau pe canapea, precum și persoanele F și G, sunt susceptibile să se contacteze extrem de rar Patru oameni de la un capăt se vor adresa rareori oamenilor de la celălalt capăt Dacă participanții sunt remaniați periodic, grupurile de comunicare se vor schimba Unele situații sugerează că oamenii nu vor rămâne mult timp în acest cadru; scaunele în astfel de locuri nu sunt proiectate pentru nevoia de confort Proprietarii de hotel și arhitecții aeroportului sunt bine conștienți de existența fenomenului de "confort excesiv" S-ar putea să fi observat inconvenientul scaunelor înclinabile la grade în unele restaurante fast-food Acest lucru îi obligă pe vizitatori să mănânce și să facă rapid loc pentru alții La autogara Port Authority din New York, vechile scaune din lemn au fost înlocuite cu altele pliabile din plastic, de doar inci adâncime (aproximativ de centimetri - Notă, n red ), Care "necesită mai multă concentrare pentru a putea sta pe ele, așa că este imposibil să dormi sau doar să stai pe astfel de bănci " Acest lucru a fost făcut pentru a împiedica persoanele fără adăpost să doarmă în gări (For Homeless, ) Orez Directia de comunicare si amenajare mobilier capitolul În unele medii, pare să existe un cod de conduită nescris care interzice comunicarea Bărbații singuri care intră în cinematografele porno, se uită la filme și pleacă fără să spună un cuvânt sunt doar un astfel de caz Structură și design Ne petrecem cea mai mare parte a timpului în clădiri Majoritatea dintre noi ne petrecem ziua într-o clădire mobilată pentru productivitate; seara mergem la o altă clădire concepută pentru a conecta cel mai bine viața noastră personală și cea de familie Arhitectura acestor clădiri poate determina cine se întâlnește cu cine, unde și pentru cât timp Viața animalelor de companie este controlată, printre altele, de înălțimea gardurilor, a ușilor și a locației apei și a alimentelor Pe lângă acțiunile verbale și non-verbale, manipularea barierelor, a diferitelor deschideri și a altor caracteristici fizice ale mediului ajută o persoană să controleze situația Spațiile publice pot fi organizate pentru a regla fluxul de persoane și, într-o anumită măsură, rețelele de comunicații Clădirile oficiale din SUA sunt adesea construite după un plan standard care reflectă piramida ierarhică a organizației Un număr mare de subordonați sunt conduși de mai mulți manageri superiori Acești directori au la dispoziție mai mult spațiu nominal de birouri, iar birourile lor sunt situate în locații mai bune, predominant la etajele superioare ale clădirii Poziționarea deasupra "maselor" și ocuparea unui anumit spațiu sunt doar doi dintre numeroșii indicatori ai puterii Birourile de colț, ferestrele mari și lifturile private sunt, de asemenea, asociate cu statut și putere ridicate (Monk, ) Amplasarea locului de muncă lângă biroul unui șef important poate servi și ca un semn serios al deținerii puterii Un model similar există în mediile academice, unde lectorii seniori tind să aibă mai mult spațiu la dispoziție, inclusiv spațiu personal, mai multe ferestre în sălile de clasă etc și au, de asemenea, prioritate în alegerea locației sălii de clasă (Farrenkopf & Partea a II-a Comunicare și mediu Roth, ) Biroul unui director executiv este adesea dificil de intrat, pe baza presupunerii că, cu cât este mai greu să ajungi la șef, cu atât el pare mai important pentru simplii muritori Figura este ipotetică, dar suficient de apropiată de realitate - este un exemplu de drum lung și spinos către biroul de președinte al unei companii Pentru a ajunge acolo, vizitatorul trebuie să treacă pe lângă recepționer și secretara personală, iar în oricare dintre aceste locuri, sau poate ambele, i se poate cere să se așeze și să aștepte Astfel, statutul și sfera puterii unui funcționar pot fi direct legate de imposibilitatea acestuia; secretarele și recepționerii au tendința de a saluta privirea managerului, ceea ce le permite să fie supraveghetori și paznici pentru a preveni intruziunile nedorite Locurile de muncă ale angajaților cu cel mai jos rang în scara corporativă sunt adesea "spații" mari deschise Așa-numitele lor "birouri" (de fapt doar birouri) nu le oferă niciun spațiu personal, ceea ce de obicei se plâng acești angajați În ciuda faptului că spațiul personal în acest caz este minim, posibilitățile de comunicare pentru aceste persoane sunt aproape nelimitate Unele pensiuni sunt construite după planul centrelor de afaceri sau al vechilor hoteluri Aceste clădiri "coridoare" contribuie la dominarea stilului birocratic de management, care este ideal pentru clădiri austere, oficiale În astfel de clădiri este mai ușor să introduci reguli stricte, de asemenea, nu sunt binevenite Orez Calea către biroul prezidențial A este recepția B este secretar personal S este președintele D - o cameră închisă cu ieșire din spate capitolul există interacțiune între oamenii din clădire În comparație cu căminele de tip cameră, căminele de tip coridor sunt percepute de rezidenți ca fiind mai populate, mai puțin intime și favorabile evitării contactului (Byte & Vallins, ) Într-o astfel de clădire, este foarte dificil să se realizeze un sentiment de unitate și responsabilitate pentru spațiul de locuit S-ar părea că sala comună este concepută doar pentru a facilita o astfel de interacțiune; cu toate acestea, arhitecții și behavioriștii cred că nu se ridică la astfel de așteptări Holurile, ca și alte elemente de design, ar trebui să fie integrate într-un plan arhitectural coerent bazat pe analiza nevoilor umane și nu doar să se încadreze în mediul în care arată bine și vor mulțumi oaspeților sau părinților studenților care locuiesc într-un cămin Dacă ne uităm la această problemă mai detaliat, putem găsi multe structuri de mediu care facilitează sau complică comunicarea Gardurile care despart curțile creează o barieră clară, chiar dacă sunt până la talie; amplasarea spălătoriilor în părți întunecate, izolate ale clădirilor rezidențiale nu încurajează utilizarea acestora, în special pe timp de noapte; daca intrarea in terasa este in dormitor, vei iesi mult mai rar acolo, etc Anumite condiții facilitează comunicarea Locuitorii caselor situate în partea de mijloc a blocului par să fie implicați în interacțiuni interpersonale mai des decât vecinii lor din casele de la marginea blocului Casele cu căi de acces convenabile au un fel de structură încorporată, atrăgând astfel vecinii și invitând la comunicare Probabilitatea de comunicare între străini într-un bar depinde direct de distanța dintre ei De regulă, un spațiu de trei scaune de bar este distanța maximă pentru începerea unei conversații între clienți Rețineți că în cele trei încăperi mobilate diferit ale barului (Fig ), vizitatorului i se oferă oportunități complet diferite de întâlnire cu Tipul Tastați h Tip o o o o Orez Dispunerea barului Partea a II-a Comunicare și mediu conversație, schimb de priviri și intimitate fizică Majoritatea barurilor au un aspect de tip B, care este cel mai puțin potrivit pentru socializare În ultimii ani, arhitecții care proiectează case pentru bătrâni au început să țină cont de necesitatea contactului social În astfel de clădiri, apartamentele separate de la fiecare etaj au acces la un hol comun spațios Acest lucru sporește foarte mult oportunitățile de comunicare socială în comparație cu clădirile în care ușile sunt situate doar pe o parte a unui coridor lung Dacă o clădire trebuie să promoveze interacțiunea socială, trebuie să aibă locuri unde oamenii să se poată întâlni; dar dacă vrei ca oamenii să comunice, trebuie să existe ceva care îi va face pe oameni să zăbovească în astfel de locuri Diferențele de frecvență de interacțiune sunt adesea legate de distanța pe care oamenii o au de parcurs între anumite activități De exemplu, să comparăm două școli: într-o școală, toate clasele sunt într-una sau două clădiri, iar în alta, proiectată în stilul unui campus, sunt distribuite uniform pe mai multe clădiri În a doua școală, oamenii au comunicat cu - % mai mult pe holuri, pe scări și în holuri, dar în același timp, în sălile de clasă, elevii au comunicat între ei mai puțin cu - % În a doua școală, comunicarea între elevi și profesori înainte și după oră a avut loc mai puțin frecvent cu % (Mugisk & Magh, ) Nu este un secret pentru nimeni că arhitectura unei școli poate afecta motivația de a învăța și de a preda, cât de des și cât de mult vorbesc profesorii și elevii între ei și chiar - într-o anumită măsură - despre ce vorbesc Amenajările clădirilor școlare mai vechi se bazau adesea pe dorința de a menține o disciplină strictă, de a sublinia diferențele de statut dintre elevi și profesori și de a minimiza comunicarea informală Restaurantele fast-food diferă unele de altele prin cât de mult investesc în stimularea interacțiunii dintre clienți Un studiu a constatat că clienții McDonald's erau mai implicați decât clienții Burger King (Eaves & Leathers, ) Distanțele mai mici dintre mese și un mediu în general mai puțin confortabil par să fi fost factori în implicarea mai mare a clienților McDonald's în comunicare (Capitolul Impactul mediului asupra comunicării umane Arhitecții și sociologii au experimentat mult cu amenajarea noilor închisori Clădirile vechi, care aveau celule de oțel dispuse în rânduri drepte, au fost înlocuite cu module care aveau mai puțini prizonieri și mai puține obstacole între ei și paznici Acest nou aspect, împreună cu noi modalități de administrare a închisorii, a avut ca rezultat un comportament mai pozitiv atât pentru deținuți, cât și pentru gardieni, scăzând costurile de întreținere a deținuților și crescând posibilitatea de reabilitare socială a acestora (Cronin, ) Aspectul poate facilita sau nu anumite tipuri de comunicare - clădirea poate determina sfera și conținutul general al interacțiunii Drew ( ) descrie un studiu care a examinat specificul a trei configurații diferite pentru asistentele de gardă în spitalele de psihiatrie În primul caz, comunicarea urma să aibă loc printr-o uşă, în alta, printr-o fereastră vitată, iar în al treilea, printr-un despărţitor jos, fără sticlă În ciuda faptului că majoritatea pacienților au intrat pe ușă în secția de asistentă, oamenii au interacționat mai puțin în primul caz decât în celelalte două În medie, un contact a fost observat prin ușă în minute, prin sticlă - , contacte și , contacte prin deschiderea deschisă Deci, comunicarea a fost cea mai activă în al treilea caz, în timp ce autorii notează că comunicarea socială a predominat În cazul ușii, comunicarea a fost dominată de solicitări de a transmite ceva sau pur și simplu cereri de permisiunea de a face ceva Deci, în condiții de disponibilitate mai redusă, frecvența interacțiunii a scăzut și numărul de mesaje orientate spre sarcini a crescut; în condiții de accesibilitate mai mare, frecvența interacțiunii a crescut și cantitatea de "chatter" a crescut O analiză mai completă a influenței distanței asupra comunicării este dată în capitolul , dar aceasta este, desigur, direct legată de subiectul conversației noastre de față Cu mai bine de de ani în urmă, Stouffer ( ) a făcut următoarea observație, care este valabilă și astăzi: Încercăm să explicăm de ce oamenii merg la muncă într-un anumit loc, de ce merg la cumpărături într-un anumit magazin, de ce merg într-o anumită zonă pentru a comite o infracțiune sau de ce se căsătoresc cu o anumită persoană la alegere, oricum distanța? factorul se dovedește a fi extrem de semnificativ (p J Comunicarea non-verbală Partea a II-a Comunicare și mediu Rezultatele multor studii susțin remarca lui Stauffer Elevii sunt mai predispuși să se împrietenească cu cei care urmează aceleași ore ca ei, care locuiesc în același cămin, dorm în același dormitor sau stau lângă ei la cursuri decât cu cei care sunt îndepărtați geografic de ei Angajații își fac prieteni printre cei care lucrează cot la cot cu ei Efectul proximității este cel mai pronunțat la lucrătorii de nivel inferior Managerii de mijloc sunt mai probabil să-și aleagă prietenii de serviciu în funcție de statutul lor decât în funcție de proximitatea spațială (Schutte & Light, ) Uneori se crede că proximitatea geografică a grupurilor etnice va ajuta la lupta împotriva prejudecăților naționaliste; cu toate acestea, în timp ce intimitatea poate duce într-adevăr la schimbări pozitive în relații, această idee ar trebui generalizată cu prudență Dacă două grupuri au puncte de vedere opuse, sau dacă nu au probleme comune sau proiecte care necesită cooperare, apropierea nu poate decât să alimenteze dușmănia Unele studii arată o relație inversă între distanța care separă potențialii soți și numărul căsătoriilor Proximitatea ne permite să obținem mai multe informații despre o persoană Consecința inevitabilă a acestui lucru este că, cu cât oamenii sunt mai apropiați unii de alții, cu atât atracția lor este mai mare Putem spune, de asemenea, că cu cât oamenii sunt mai atrași unul de celălalt, cu atât vor fi mai apropiați Alte cercetări arată cum proximitatea geografică afectează prietenia Într-un studiu efectuat într-o casă de oraș - o clădire formată din blocuri cu intrări separate pe stradă - s-a descoperit că cei care locuiau la o sută de metri unul de celălalt și-au făcut cei mai mulți prieteni Vecinii imediati au devenit prieteni apropiați în % din cazuri; vecinii la două sau trei străzi distanță și-au făcut prieteni în % din timp, iar oamenii care locuiau la - străzi distanță au devenit prieteni în % din timp (Athanasiou & Yoshioka, ) Din punct de vedere istoric, cel mai cunoscut studiu despre intimitate, prietenie și contact interpersonal a fost lucrarea lui Festinger, Schachter și Back ( ) privind construcția de case de către studenții proaspăt căsătoriți Studiul a ceea ce autorii au numit "distanță funcțională" a dat date care demonstrează că arhitecții pot influența în mod semnificativ viața socială a ocupanților unei case Distanța funcțională este definită ca numărul de con- capitolul Orez Amenajarea afectează viața socială a locuitorilor casei batai, datorita locului sau aspectului; de exemplu, sunt considerate importante amplasarea camerelor, intrările și ieșirile, scările, cutiile poștale etc Pe fig vedeți aspectul unei case tipice Cercetătorii au întrebat locuitorii din șaptesprezece dintre aceste case cu ce vecini au avut cele mai multe interacțiuni sociale și cu cine s-au împrietenit Printre alte rezultate ale studiului, cele mai importante sunt următoarele Cel mai adesea, oamenii care erau apropiați spațial unul de celălalt (locuind la același etaj sau în aceeași clădire) au devenit prieteni Oamenii care locuiau la o distanță de - case unul de celălalt se împrieteneau rar Oamenii care locuiesc în apartamentele și au avut mai multe șanse să se împrietenească cu oamenii care locuiesc la etajul superior decât cei care locuiesc în alte apartamente de la primul etaj Oamenii din apartamentele și au comunicat mai des în comparație cu locuitorii apartamentelor și La fel, locuitorii apartamentelor și au comunicat mai mult decât locuitorii apartamentelor și Deși distanța fizică în acest caz este la fel, distanța funcțională este diferită Din cauza amplasării cutiilor poștale, locuitorii apartamentului aveau mai mulți prieteni de la ultimul etaj, în special de la apartamentele și Intrăm în prietenii dintr-o varietate de motive, dar distanța funcțională pare să fie un factor foarte influent și, uneori, este determinată de designul arhitectural Reglementarea mediului și comunicare Până acum ar trebui să fie clar că comunicarea dintre oameni este influențată de mediul social și fizic Mediul poate fi controlat Poate concura Partea a II-a Comunicare și mediu vopsiți pereții în culori diferite, schimbați lumânările cu lămpi electrice etc Dar mediul nostru este influențat și de alți oameni În acest capitol, am menționat modul în care arhitecții și designerii de interior pot influența interacțiunea socială, și nu numai ei: legile și reglementările (locale și federale) joacă, de asemenea, un rol important în crearea unui mediu care influențează comportamentul comunicativ Este foarte important să închei capitolul cu acest memento, pentru că oricine dobândește controlul asupra mediului care ne influențează interacțiunea cu ceilalți devine activist sau lider politic Legile locale, de exemplu, determină modul în care o parte a mediului va fi utilizată: în scopuri industriale sau comerciale, sau pentru construcția de clădiri rezidențiale Ele determină, de asemenea, saturația zonei (numărul de unități de clădire pe unitate de suprafață) Legile care interzic librăriile pentru adulți să fie prea aproape de biserici spun, de fapt, că cele două medii generează moduri de comunicare prea diferite care nu pot împărtăși același teritoriu Dacă orele de aglomerație sunt reglementate, aceasta determină când străzile ar trebui să fie goale, când ar trebui să fie pline sau cât de mult din populație este pe stradă la un moment dat Unele societăți au legi specifice care reglementează amplasarea semnelor și a avizierelor (plasare, materiale, culoare etc ) Acestea și alte reguli care determină, de exemplu, locația parcărilor, parcurilor, vitrinelor și automatelor ne afectează viața socială În plus, există coduri penale care pedepsesc, printre altele, vagabondajul, fumatul și consumul de băuturi alcoolice Regulile privind fumatul reglementează locul în care se adună fumătorii, cât timp vorbesc după cină la un restaurant pentru nefumători (și dacă merg chiar la restaurante pentru nefumători), cu cine vorbesc și cu cine se împrietenesc Remarcând că o varietate de factori au dus la dispariția tavernelor locale ca locuri de socializare, Drucker și Gumpert ( ) concluzionează: Barurile publice, tavernele și pub-urile au fost din istorie centre sociale, susținând rețelele politice și sociale, precum și un loc în care s-au planificat revoluții, au apărut diverse mișcări artistice, s-au făcut prietenii și s-au întărit legăturile comunitare Institutul de Engleză și Ir capitolul barul american este în viață, în timp ce taverna americană ca instituție se stinge (p ) Concluzie Mediul comunicativ contribuie foarte des la rezultatul comunicării Am văzut că atât frecvența cât și conținutul mesajelor noastre sunt influențate de diverse aspecte ale mediului de comunicare Ne-am uitat la modul în care mediul ne influențează comportamentul, dar știm și că noi înșine putem schimba mediul pentru a evoca anumite răspunsuri Prin creșterea gradului de conștientizare a mediului, îl puteți folosi pentru a produce răspunsurile dorite În multe feluri, suntem un produs al mediului nostru și, dacă vrem să schimbăm comportamentul, trebuie să învățăm să controlăm mediul de interacțiune În acest capitol, am scris despre mai multe tipuri de medii - sală de clasă, cămin, birouri executive, închisori, restaurante fast-food, case și baruri Am propus mai multe moduri de a lua în considerare mediul Mehrabyan, referindu-se la studii din alte domenii ale percepției umane, a remarcat că toate mediile pot fi studiate în termeni de reacții emoționale la acestea Aceste emoții sau sentimente, spune Mehrabyan, pot fi împărțite în trei grupuri: incitant-neexcitant, plăcut-neplăcut și dominant-submis Am propus șase dimensiuni perceptuale pentru explorarea mediului: formal-informal, cald-rece, personal-public, familiar-străin, limitat-liber și departe-aproape De asemenea, am observat că oamenii percep și aspecte temporale ale mediului: când se întâmplă ceva, cât durează, cât timp trece între evenimente și tiparul ritmic al evenimentelor Fiecare mediu are trei caracteristici principale Mediul natural Prezența sau absența oamenilor Design arhitectural și obiecte mobile, inclusiv iluminarea, sunetul, culoarea și impresia generală vizual-estetică Cantitatea și calitatea cercetărilor în fiecare dintre aceste domenii variază, dar este clar că orice analiză a comportamentului uman trebuie să țină cont de influențele mediului Partea a II-a Comunicare și mediu Probleme de discutat Alegeți un mediu familiar care este favorabil sau nu favorabil comunicării între oameni Acum notează toate schimbările pe care le poți aduce, astfel încât impactul acestui mediu să fie exact opusul Imaginează-ți că un străin intră în apartamentul tău sau în casa familiei tale Ce îi spune mediul tău? Amintiți-vă dacă ați observat vreodată un mediu care este conceput pentru a atinge anumite obiective sau efecte, dar nu le atinge Ce ne va ajuta să înțelegem situația? Cum putem transmite mesaje temporare prin comportament? Bibliografie Adams, RS și Biddle, B ( ) Realități ale predării: Explorări cu casetă video, New York: Hoit, Rinehart c Winston Altman, I , & Chemers, M M ( ) cultura si mediul inconjurator New York: Cambridge University Press Birren, E ( ) Lumină, culoare și mediu New York: Van Nostrand Reinhold Deutsch M și Collins M ( ) Locuințe interrasale: O evaluare psihologică a unui experiment social Minneapolis: University of Minnesota Press Friedman, WJ ( ) despre timp Cambridge, MA: MIT Press Goranson, RE și King, D ( ) Revolte și temperatură zilnică: Analiza revoltelor din SUA în Manuscris nepublicat, Universitatea York, Ontario, Canada Hali, E T ( ) Limbajul tăcut Garden City, NY: Doubleday Hali, E T ( ) Dansul vieții Garden City, NY: Anchor Jackson, P W ( ) Viața în săli de clasă New York: Hoit, Rinehart și Winston Krupat, E ( ) Oamenii din orașe: mediul urban și efectele acestuia New York: Cambridge University Press Lee, D ( ) Clima și dezvoltarea economică la tropice New York: Harper & Row Levine, R ( ) O geografie a timpului: nenorocirile temporale ale unui psiholog social sau modul în care fiecare cultură păstrează timpul puțin diferit New York: de bază Myrick, R și Marx, B S ( ) Un studiu explorator al relației dintre proiectarea clădirilor de liceu și învățarea studenților Washington DC: Departamentul de Sănătate, Educație și Bunăstare al SUA, Biroul Educației, Biroul de Cercetare Newman, O ( ) Spațiu apărat New York: Macmillan Oldenburg, R ( ) Locul bun minunat: CDfe-uri, cafenele, centre comunitare, saloane de înfrumusețare, magazine generale, baruri, hangouri și cum te fac să treci peste zi New York: Pergamon Press Rapoport A ( ) Sensul mediului construit Beverly Hills, CA: Sage Roethlisberger, F J & Dickson, W J ( ) conducerea si muncitorul Cambridge, MA: Harvard University Press Sommer, R ( ) Spații înguste: arhitectură dură și cum să o umanizi Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Sundstrom, E ( ) Locuri de muncă: Psihologia mediului fizic în birouri și fapte New York: Cambridge University Press Zenibavel E ( ) Ritmuri ascunse: Programe și calendare în viața socială Chicago: University of Chicago Press capitolul Influența teritoriului și a spațiului personal asupra comunicării Schimbarea distanței stabilește tonul comunicării, pune accente și uneori chiar depășește cuvintele rostite în ceea ce privește semnificația Sala E T "Dacă citești asta, te-ai apropiat prea mult", scrie adesea pe barele de protecție ale mașinii Această inscripție are scopul de a reglementa distanța dintre mașini și de a asigura siguranța rutieră Semnele "Nu intrați" și "Sediul de birouri" au și scopul de a distribui spațiul între reprezentanții rasei umane În comunicarea de zi cu zi, nu atârnăm semne, ci folosim alte semnale pentru a evita aglomerațiile nedorite sau intruziunile în spațiul nostru personal Modul în care folosim teritoriul, atât al nostru, cât și al altcuiva, poate avea un impact extraordinar asupra obținerii rezultatelor dorite ale comunicării, fie că este vorba de o întâlnire romantică, negocieri diplomatice sau o confruntare Orice discuție despre comportamentul teritorial uman trebuie să înceapă cu o definiție a teritorialității Acest concept ne va ajuta în continuarea studiului spațiului de comunicare Conceptul de teritorialitate Termenul de "teritorialitate" este folosit de mulți ani în studiul comportamentului animalelor și păsărilor De regulă, se referă la comportamentul determinat de identificarea cu o anumită zonă geografică, manifestări ale sentimentului de proprietate și protecție a acestui teritoriu de cei care doresc să-l invadeze Uneori, indicatorii teritoriali sunt deosebit de puternici Partea a II-a Comunicare și mediu dar exprimat în familii: scaunul tatălui, camera mamei, magnetofonul lui Billy, telefonul Barbara Există multe manifestări diferite ale comportamentului teritorial și cel mai adesea este important pentru existența speciei În special, comportamentul teritorial ajută la coordonarea activităților, la reglarea densității populației, la asigurarea reproducerii, la menținerea integrității grupului și la desemnarea locurilor de cuibărit, împerechere și hrănire Majoritatea oamenilor de știință comportamental sunt de acord că teritorialitatea există și în comportamentul uman Ajută la reglarea relațiilor în societate, dar poate deveni și o cauză a conflictelor sociale Ca și alte animale, oamenii cei mai puternici, dominanti par să aibă mai mult teritoriu (atâta timp cât grupul sau structura socială este stabilă) Altman (Altman, ) a identificat trei tipuri de teritorii: ) primar (prіmagu)', ) secundar (secundar)\ ) public (public) Teritoriul primar ~ Aceasta este cu siguranță proprietatea exclusivă a proprietarului Ocupă un loc central în viața de zi cu zi a proprietarului și este păzit cu grijă de "oaspeții nepoftiti" Această categorie include o locuință sau un dormitor Definiţia de teritoriu propriu (posesional) dată de Goffmann (Goffmann, ) corespunde conceptului de "teritoriu primar" Propriul teritoriu poate fi considerat un sacou sau o geantă de mână, și chiar și copii minori În aceeași categorie, Goffman se referă la obiecte pe care o persoană le deține temporar: o revistă, un televizor sau tacâmuri Dar acest lucru este mai în concordanță cu ceea ce Altman numește un teritoriu secundar care nu este central în viața de zi cu zi a unei persoane Drepturile sale asupra acestui teritoriu nu sunt percepute ca fiind exclusive Exemple de zonă secundară ar fi barul cel mai apropiat de casă sau proprietățile menționate mai sus Conflictele apar cel mai adesea pe acest teritoriu, deoarece granița dintre personal și public este estompată De exemplu: "Lasă-mă să mă uit la emisiunea mea TV - nu este a ta" Zona publică este disponibilă (pentru deținere temporară) aproape tuturor Acestea sunt parcuri, plaje, străzi, locuri în transportul public, cabine telefonice, un loc la coadă sau un punct de observație neocupat pentru a observa un obiect interesant Expresia "aparține temporar*" este importantă Majoritatea dintre noi nu considerăm că este o încălcare a granițelor, Capitolul Influența teritoriului și spațiului personal asupra comunicării , de exemplu, faptul că un curățenie intră în biroul nostru personal fără invitație să măture podeaua Totuși, totul se va schimba dacă ea va fi acolo toată ziua sau va folosi acest loc pentru altceva decât curățenie (de exemplu, micul dejun) Comportamentul teritorial pare să fie o parte standard a comunicării noastre de zi cu zi De asemenea, este inevitabil dacă nu se stabilește contactul social Altman și Haythorn ( ) au analizat comportamentul teritorial în cuplurile izolate social și neizolate Timp de zile, doi indivizi au locuit într-o cameră mică, fără contact cu lumea exterioară, în timp ce grupului de control i sa permis să comunice Reprezentanții grupului izolat au arătat o creștere treptată a comportamentului teritorial și a tiparelor de evitare a contactului Au vrut să-și petreacă cea mai mare parte a timpului singuri De fapt, comportamentul lor teritorial a început să se manifeste cu obiecte imobile (zonele camerei) și obiecte personale (paturi) Mai târziu au început să împartă mai multe obiecte mobile și mai puțin personale Incompatibilitatea a două persoane care trăiesc împreună în ceea ce privește dominația și atitudinea unul față de celălalt a dus la o teritorialitate pronunțată Teritorialitate: invazie și apărare Instrucțiunile pentru interogator afirmă adesea că trebuie să stați aproape de suspect și nu la o masă, ceea ce poate crea un sentiment de siguranță sau confort Teoria interogatoriului sugerează că pătrunderea în teritoriul personal al unui suspect (dacă apărarea nu este posibilă) îi oferă ofițerului de poliție un avantaj psihologic Un alt exemplu de invazie teritorială și apărare a oamenilor pot fi bandele de adolescenți și grupurile etnice care împart blocurile în orașe și le protejează de străini În centrul disputelor internaționale se află adesea protecția frontierelor naționale Ce se întâmplă când cineva vă invadează teritoriul? De exemplu, cum te simți când o mașină din spate conduce prea aproape? Când stai într-un hol aglomerat de teatru sau într-un autobuz? Când cineva s-a așezat pe scaunul tău? Ce faci? Cercetătorii au pus întrebări similare, iar răspunsurile pe care le oferă ne ajută să înțelegem mai bine cum ne folosim mediul Partea a II-a Comunicare și mediu Evident, agresiunea teritorială poate fi diferită Lyman și Scott (Lyman & Scott, ) au identificat trei tipuri Încălcare - folosirea teritoriului străin fără permisiune Se poate realiza printr-o privire (o privire atentă la un restaurant într-un restaurant), printr-o voce sau alte sunete (zgomotul unui șantier în afara ferestrei clasei), prin corp (ocupând două locuri în metrou la o singura data) Invazia este mai cuprinzătoare și mai permanentă Aceasta este o încercare de a prelua teritoriul unei alte persoane Exemple sunt o invazie armată a armatei pe teritoriul unei alte țări sau acțiunile unei soții de a transforma camera soțului ei în biroul ei pentru a lucra la computer Contaminarea (contaminarea) - "pângărirea" teritoriului străin nu prin prezența proprie, ci prin ceea ce rămâne după el De exemplu, după ce am închiriat o cameră într-un hotel, nu vrem să găsim în ea articolele de toaletă și cearșafurile murdare ale "proprietarului" anterior În mod similar, ne enervăm dacă un câine ciudat se cacă în grădina noastră sau dacă există particule de mâncare pe furculița "noastră" dintr-un restaurant Încărcarea teritoriului nostru nu provoacă întotdeauna acțiuni defensive Intensitatea reacției noastre în astfel de cazuri depinde de un număr mare de factori, care includ următorii: Cine a pătruns exact pe teritoriul nostru? Acțiunile noastre vor varia foarte mult în funcție de faptul că sunt prieteni sau străini, un bărbat sau o femeie, o persoană importantă sau o persoană nesemnificativă, oameni sau obiecte neînsuflețite, semeni sau persoane de altă categorie de vârstă De ce au invadat teritoriul nostru? Dacă ni se pare că "violatorul" a făcut-o intenționat, reacția noastră va fi mai puternică decât dacă ar fi făcut-o din ignoranță sau cu forța Ce este acest teritoriu? Încălcarea pe teritoriul nostru personal va fi luată mai în serios de noi decât pătrunderea pe teritoriul public Cum se desfășoară invazia? Dacă suntem împinși, vom fi mai enervați decât dacă cineva ar trece pe gazonul nostru Partea a II-a Comunicare și mediu de dragul unor asemenea lucruri În locuri publice, uneori ocupă nu numai un scaun, ci întreaga masă Acei markeri care par mai intimi au mai mult succes în prevenirea încălcărilor limitelor Dacă zona marcată face obiectul mai multor revendicări, marcajele vor fi valabile pentru o perioadă mai scurtă de timp Într-o zonă publică, probabil că cel mai bine este să lăsați câteva marcaje, deoarece această zonă este accesibilă aproape oricui În unele cazuri, uniforma ajută la determinarea eligibilității utilizării teritoriului de către o anumită persoană Și uneori marcam granițele cu un stil de comunicare verbală; de exemplu, jargonul sau dialectul profesional îi "avertizează" pe alții că spațiul este rezervat celor "familiarizați cu limba" Cum reacţionează oamenii dacă încălcarea frontierei teritoriului nu poate fi prevenită? Când ne confruntăm cu un intrus, experimentăm excitare fiziologică - creșterea ritmului cardiac și răspunsul galvanic crescut al pielii (Finando, ; McBride, King & James, ) Excitarea este afectată de vedere, atingere și distanță Când suntem treziți, trebuie să ne etichetăm starea ca fiind "pozitivă" (simpatie, dragoste, ușurare) sau "negativă" (antipatie, jenă, stres, anxietate) Dacă starea de excitare este privită ca pozitivă, noi, conform lui Patterson (Patterson, ), facem reciproc; dacă este negativ, încercăm să compensăm cele pierdute Dacă cineva reacționează la abordarea unei alte persoane și consideră această situație ca nedorită, se poate presupune că comportamentul primului va avea ca scop restabilirea distanței "corespunzătoare": privirea în altă parte, schimbarea subiectului cu unul mai puțin personal, traversarea brațele peste piept (formând o barieră împotriva intruziunii), frecarea gâtului (în timp ce cotul este îndreptat către "violator") etc Rousseau a petrecut doi ani studiind accesul în biblioteca pentru femei a colegiului (Sommer, ) Scopul experimentului său a fost de a compara răspunsul grupului invadat față de grupul neîntrerupt Au fost folosite mai multe metode diferite de intruziune: așezați lângă subiect, vizavi de subiect etc Cea mai rapidă ieșire a fost observată atunci când cercetătorul s-a așezat lângă subiect și și-a mutat scaunul mai aproape (la o distanță de aproximativ cm) În alte observații, așa a fost Capitolul Influența teritoriului și a spațiului personal asupra comunicării s-a demonstrat că atunci când întâlnesc un străin, bărbații sunt mai stresați de intruziunile din față, în timp ce femeile sunt mai stresate de intruziunile din lateral (Hali, ) Aproximativ de minute mai târziu, aproximativ % dintre subiecți au răspuns la apropierea de la o distanță de cm Pe baza lucrării lui Rousseau, a fost elaborat un "dicționar" complet de apărare În special, reacțiile defensive și agresive s-au manifestat în poziție, postură și gesturi, compoziția implicând un loc în cameră; O persoană care tocmai a intrat într-o cameră va percepe situația diferit în funcție de locul în care stă cealaltă persoană (în colț sau în mijlocul camerei) Postura se referă la semnele cu care subiectul arată că "acesta este teritoriul lui" sau că se află aici pentru o perioadă scurtă de timp Gesturile sunt folosite pentru a exprima acceptabilitatea sau inadecvarea comunicării, cum ar fi o privire ostilă, întoarcerea sau aplecarea în lateral, "blocarea" mâinilor etc Apărarea verbală nu este o primă reacție tipică, dar cererile pot fi folosite (și cu succes) , cereri și chiar abuz Opera lui Rousseau a fost rezumată de Sommer (Sommer, ): Au existat mari diferențe individuale în reacțiile "victimelor" Nu există o reacție unică la un străin care stă lângă mine? Nu; S-au notat gesturi de protecție, schimbări de postură și încercări de plecare Dacă aceste semne au fost ignorate de "infractor" sau și-a schimbat și poziția, "victima" pleacă de obicei complet Reacțiile verbale directe la intruziune au fost observate rar Doar una din optzeci de eleve a întrebat-o pe "violator" " a pleca (p - ) Trebuie amintit că regulile de politețe nu permit astfel de reacții verbale Aceasta demonstrează una dintre trăsăturile importante ale comunicării non-verbale: este "neînregistrabilă" și transmite informații implicit fără a provoca o confruntare O persoană care arată neplăcut, foșnește hârtie sau se îndepărtează nu își declară public supărarea Barash ( ) a realizat un studiu asemănător cu cel al lui Rousseau, dar el a schimbat statutul "violatorului" Studenții au fost cei mai rapizi care au părăsit experimentatorii "de statut înalt" îmbrăcați formal Knowles (Knowles, ) a experimentat cu un tip de intruziune deja cunoscut: o încercare de a vorbi cu cineva care dorea doar să treacă pe acolo Doar % nu s-au oprit, dar când a fost pusă o barieră între experimentatori și subiecți, proporția acestora a crescut la ?'o Mai putin comun Partea a II-a Comunicare și mediu Pe de altă parte, oamenii au zăbovit lângă un grup de patru persoane și lângă interlocutori "de statut înalt" (senior și îmbrăcați formal) Această observație demonstrează că nu numai că nu dorim ca alții să pătrundă pe teritoriul nostru, dar și noi înșine evităm încălcarea, așa cum o demonstrează scuzele vagi și pozițiile capului coborât ale unora dintre "violatorii" din observația lui Knowles O creștere a densității populației duce și la încălcarea granițelor Ce se întâmplă când populația devine atât de aglomerată încât comportamentul teritorial normal devine imposibil? Acest lucru este deosebit de important în lumina posibilei suprapopulări a Pământului Densitate și aglomerație În primul rând, să ne uităm la câteva exemple de comportament al animalelor în condiții de supraaglomerare Oamenii de știință s-au luptat ani de zile să dezlege sinuciderile pe scară largă ale lemmingilor, iepurilor și șobolanilor Interesul lor a fost alimentat și de faptul că în perioadele de sinucidere era suficientă hrană, prădătorii nu erau activi și nu existau infecții S-a emis ipoteza că aceste sinucideri au fost provocate de un răspuns endocrin cauzat de stresul rezultat din creșterea numărului Această ipoteză a fost confirmată prin observarea unei populații mari de căprioare pe insula James, situată la doi kilometri de Maryland După o examinare histologică atentă de-a lungul mai multor ani, s-a constatat că cerbul de pe insula James a murit din cauza activității excesive a glandelor suprarenale cauzată de stres Glandele suprarenale joacă un rol important în reglarea creșterii, reproducerii și apărării organismului Astfel, supraaglomerarea duce la moarte nu din cauza foametei, bolii sau agresiunii externe, ci din reacții psihologice la stresul cauzat de supraaglomerare Experimentele publicate în mod repetat de Calhoun ne convin și mai mult că supraaglomerarea duce la un comportament specific Calhoun a observat că, cu o abundență de hrană și fără nicio amenințare din partea prădătorilor, populația de șobolani norvegieni se stabilizează la de indivizi pe acru ( , hectare) În timpul observațiilor care au durat de luni, omul de știință a constatat că teritoriul capitolul relațiile reale sunt extrem de importante El a dezvoltat un plan experimental care a creat o suprapopulare stabilă de stres pe trei generații de șobolani El a numit acest experiment o "canabă comportamentală" (o zonă sau incintă în care majoritatea șobolanilor prezintă tulburări de comportament semnificative) Unele dintre rezultatele obținute de acest cercetător sunt destul de informative Unii șobolani au evitat complet contactul social și sexual; alții au început să se împerecheze cu toți indivizii disponibili; toate modelele de curte au fost perturbate și nu era neobișnuit ca o singură femeie să fie urmărită de mai mulți bărbați Cuiburile (în condiții normale - foarte curate) au fost construite neglijent sau deloc construite Odraslele nu au aparținut mamelor, ci au devenit comune; nou-născuții și puii de șobolan tineri au fost călcați în picioare sau mâncați de masculii hiperactivi Din cauza imposibilității delimitării teritoriilor, masculii dominanti și-au apărat poziția luptând la hrănitori; grupuri de șobolani au ocupat teritorii și au prezentat un comportament similar; cei mai activi masculi au încălcat toate regulile teritoriale, alergând în turme și trecând toate granițele, cu excepția celor din care au fost expulzați cu forța Sobolanele gestante au avortat adesea; au existat numeroase încălcări ale funcțiilor organelor genitale; doar un sfert din cei de nou-născuți din "cloaca" au supraviețuit până la o vârstă independentă Comportament agresiv crescut semnificativ Putem transfera rezultatele de la șobolani la oameni? Unele studii timpurii care au găsit o corelație modestă între dezavantajele sociale (criminalitate, delincvență, tulburări mentale și fizice) și populațiile mari sugerează un răspuns afirmativ Dar unii glumesc că singura concluzie care poate fi trasă din munca lui Calhoun este "Nu poți să găsești șobolani împreună!" În lumina observațiilor mai recente ale șobolanilor și altor animale, chiar și această "interdicție" nu este absolută După cum sa dovedit, animalele nu reacționează întotdeauna negativ sau agresiv la densitatea mare (Freedman, ; Weiss, ) O observație (Weiss, ) a comparat numărul de acțiuni agresive efectuate de maimuțe care trăiesc în condiții de densitate diferită Partea a II-a Comunicare și mediu populație (de la cușcă la viața liberă pe insulă) În condiții de mare densitate, agresivitatea nu a crescut semnificativ, în timp ce acțiunile adaptative au devenit mai frecvente Pe măsură ce densitatea creștea, curtarea reciprocă, reconcilierea rapidă după o luptă și utilizarea expresiilor faciale care exprimă dorința sau nedorința unei cearte au devenit mai frecvente Tendința de a găsi modalități neagresive de a face față vieții într-o lume suprapopulată este reflectată în următoarele două secțiuni "Pozinele comportamentale" nu sunt o consecință directă a creșterii necontrolate a populației, iar schimbările psihologice se pot datora și pur și simplu numărului de animale într-un punct accesibil din spațiu Cu alte cuvinte, rezultatele binecunoscute ale muncii lui Calhoun (inevitabilitatea efectelor adverse ale aglomerației) sunt greșite Rezultatele studiului privind densitatea populației umane și supraaglomerarea au fost, de asemenea, amestecate, astfel încât întrebarea dacă aglomerarea este bună sau rea pentru oameni a rămas deschisă Pentru a evalua impactul densității populației asupra oamenilor, trebuie mai întâi să separă conceptele de densitate și aglomerare Densitatea este numărul de oameni pe unitatea de spațiu Aglomerația este senzația care poate fi experimentată atunci când densitatea este mare sau scăzută Ce factori cresc senzația de etanșeitate? Să le enumerăm Factori de mediu: spațiu înghesuit, zgomot neplăcut, lipsa a ceva necesar sau incapacitatea de a-l obține, lipsa marcajelor teritoriale (de exemplu, paravane sau compartimentări) Factori personali: genul (bărbații reacționează mai puternic la efectele densității decât femeile), caracteristici de personalitate - stima de sine scăzută, dominație sau nevoie de control, lipsa de dorință de contact social, experiență negativă a cazurilor anterioare de aglomerare Factori sociali: frecvența mare a contactelor sociale nedorite cu vecinii (și incapacitatea de a schimba situația), inevitabilitatea interacțiunii cu persoane din grupuri necunoscute, acțiuni neplăcute (de natură ostilă sau competitivă) Factorul scopurilor si obiectivelor ~ incapacitatea de a implementa planul Principalul rezultat al majorității cercetărilor este că percepția de etanșeitate crește dacă ne simțim mai puțin Capitolul Influența teritoriului și spațiului personal asupra comunicării capacitatea crescută de a controla și influența mediul fizic și social În timp ce toți factorii enumerați mai sus pot contribui la sentimentele de aglomerație, majoritatea situațiilor de aglomerație sunt caracterizate prin prezența sau absența factorilor care reduc controlul Având în vedere acest lucru, cum rămâne cu efectele densității mari? Impactul densității mari a populației asupra comportamentului uman Definițiile densității sunt complexe și variate În studiile de corelație s-au luat în considerare următorii indicatori: numărul de persoane din oraș conform recensământului, numărul de persoane pe unitate locativă, numărul de camere din unitatea locativă, numărul de case învecinate etc Uneori, în perioada în experiment, grupuri de aceeași dimensiune au ajuns în încăperi de dimensiuni diferite; în alte cazuri, numărul de persoane din aceeași cameră a variat Rezultatele experimentelor în care s-a modificat densitatea pentru a analiza percepția aglomerației sunt adecvate doar în cazurile în care densitatea mare este un fenomen temporar (de exemplu, ascensoare, autobuze etc ) Doar un număr mic de studii au studiat comportamentul persoanelor aflate într-o situație de mare densitate spontană și încearcă să influențeze această situație În lumina tuturor acestor variații, următoarele pot fi afirmate cu încredere În primul rând, este clar că o creștere a densității nu implică întotdeauna o creștere a stresului și a comportamentului antisocial Uneori chiar ne face plăcere dintr-o astfel de situație (vezi Figura ) - meciurile de fotbal și concertele rock sunt exemple Dacă suntem prezenți voluntar într-o mulțime mare de oameni și știm că o astfel de stare se va încheia în câteva ore, probabilitatea unui impact negativ pare a fi minimă Deși rezultatele unor studii se încadrează bine în teoria "pozoanei comportamentale" (s-au observat agresiune, stres, criminalitate, ostilitate față de ceilalți, probleme de sănătate mintală și fizică), aproape în fiecare astfel de cazuri există observații care infirmă astfel de concluzii De regulă, diferențele constau în faptul că unul dintre factorii menționați anterior (externi, personali, sociali, scopuri și obiective) are un efect cheie asupra atitudinii față de situație În special, Altman citează lucrările lui Rohe și Patterson Partea a II-a Comunicare și mediu Orez Plaja aglomerata (Rohe & Patterson, ), care demonstrează că dacă copiii au o mulțime de jucării, atunci creșterea densității nu duce la închiderea și agresivitatea observate în studiile anterioare Vecinii care locuiesc în spații apropiate, dar împreună, cazurile de boli psihice și somatice generale sunt mai puțin frecvente În al doilea rând, criticăm uneori densitatea mare fie pentru că este caracteristică situației și are reputația de rădăcină a răului, fie pentru că ne plac cauzele sale Studenții care petrec mult timp completând documentele de la facultate tind să dea vina pe numărul mare de solicitanți pentru întârziere Ei nu recunosc că întârzierea se poate datora lipsei documentelor necesare, completării incorecte a chestionarului sau faptului că nu au avut grijă să selecteze cursurile înainte de înscriere (Gochman & Keating, ) Densitatea mare poate cauza multe probleme, dar dacă este clar că aglomerația nu se va opri curând, oamenii nu rămân pasivi Dimpotrivă, ei încearcă în diferite moduri să facă față efectelor sale potențial dăunătoare Care sunt aceste metode? Adaptare la densitate mare Locuitorii marilor orașe sunt adesea supraîncărcați cu informații, oameni, evenimente, probleme etc Drept urmare, ei CAPITOLUL INTERVENȚIA TERITORIULUI ȘI A SPAȚIULUI PERSONAL ASUPRA COMUNICĂRII se comportă într-un mod care reduce această supraîncărcare, ceea ce îi face uneori să pară distanți și închiși emoțional față de cei din jur Iată câteva dintre metodele unei astfel de adaptări Se acordă mai puțin timp afluxului de informații (de exemplu, conversațiile sunt scurtate) Sunt ignorate influxurile neprioritare de informații (de exemplu, o persoană nu acordă atenție unui bețiv care merge lângă el sau nu vorbește cu cei pe care îi întâlnește în fiecare zi la o stație de autobuz) Responsabilitatea pentru unele acțiuni este transferată altora (de exemplu, șoferul de autobuz se eliberează de responsabilitatea pentru anunțarea transferurilor) Blocarea fluxului de informații (de exemplu, înființarea unui post de concierge care să nu permită vizitatorilor să intre în blocuri de apartamente) Cum are loc adaptarea la densitate mare în alte culturi? O revizuire a cercetării pe această temă poate fi găsită în Aiello și Thompson ( ) și Altman și Chemers ( ) Strategiile adaptative includ definirea clară a regulilor de comunicare pentru interlocutorii cu statut ridicat sau scăzut, pentru bărbați și femei, pentru copii și adulți etc , atenția la detalii și mândria pentru excelența lor, planificarea caselor cu compartimentări mobile În timp ce unele culturi preferă distanțe de comunicare mai apropiate, aceasta nu înseamnă că sunt mai mulțumite de densitatea populației sau insensibile la stresul caselor aglomerate (Evans, Lepore & Allen, ) Munroe și Munroe ( ) au studiat trei triburi din Africa de Est a căror densitate a populației a variat între și de persoane pe kilometru pătrat În grupurile cu densitate mare, oamenii au evitat contactul strâns cu ceilalți, i-au tratat mai rău și au refuzat să coopereze Au practicat aceleași metode de control al fluxului de informații inutile ca și orășenii În acest sens, sunt interesante și observațiile tribului Kung care trăiește în Namibia (Draper, ) Aceasta este una dintre cele mai puțin dense populații din lume (aproximativ persoană la km ) Ei construiesc în mod deliberat sate în așa fel încât să se creeze o densitate foarte mare a populației Colibele lor sunt amenajate in asa fel incat aproape de oameni locuiesc intr-o camera! În ciuda contactului strâns Partea a II-a Comunicare și mediu și interacțiune socială extinsă, nu au fost identificate efecte adverse Care este secretul adaptării tribului Kung? În primul rând, persoanele sau familiile pot părăsi un sat și se pot stabili în altul, de obicei la de kilometri sau mai mult În acest fel, toată lumea se simte liberă și capabilă să plece dacă situația o cere și (poate mai important) se poate retrage într-un loc prietenos, într-un sat cu același mod de viață și cu aceleași valori Puteți găsi o casă nouă, dar nu va fi locuită de străini neospitalieri Probabil și bine că satele sunt departe unul de altul Și acum să trecem de la relațiile teritoriale în condiții de supraaglomerare la distanță atunci când comunicăm între două persoane distanta de comunicare În copilărie, distanța de comunicare a celorlalți cu noi a crescut treptat Primii ani de viață ne familiarizăm cu ceea ce se numește distanță intimă Copiii învață apoi (de la rude, vecini și la școală) care ar trebui să fie distanța pentru dialog În jurul vârstei de ani, conceptul de distanță publică se adaugă repertoriului lor comportamental Astfel, până în clasa a treia, comportamentul copiilor se stabilizează și se apropie de normele "adultilor" (Fig ) Care sunt aceste norme? Ce distanțe sunt confortabile pentru comunicare? Pentru a răspunde la aceste întrebări, este necesar mai întâi să analizăm munca antropologului Edward T Hall (Edward T Hali), care a studiat în detaliu comportamentul teritorial al oamenilor Orez Distanța și locația interlocutorilor în timpul dialogului Capitolul Influența teritoriului și spațiului personal asupra comunicării în secolul și a prezentat rezultatele în The Silent Language ( ) și The Hidden Dimensiona ( ) Hall a identificat mai multe tipuri de teritoriu, dar aici vom lua în considerare ceea ce el a numit spațiul informațional Alte surse preferă termenul de "spațiu personal*, dar întrucât zona dintre două persoane este rezultatul unui compromis al intereselor lor personale, este mai corect să spunem "spațiu interpersonal" Dimensiunile și limitele spațiului informațional pentru fiecare individ variază în funcție de circumstanțe: tipul de contact, relația interlocutorilor, personalitatea acestora și multe altele Hall a împărțit spațiul informațional în mai multe subcategorii: ) intim, ) personal, ) consultativ social și ) public Potrivit lui Hall, distanța intimă variază de la contactul cu corpul până la cm; de fapt personal - de la cm la , m; consiliere socială (pentru comunicare în afaceri) - de la , m până la , m; distanța publică acoperă o suprafață de la , m până la limitele vizibilității sau auzului Hall s-a grăbit să sublinieze că această clasificare se baza pe observațiile sale cu privire la un eșantion specific de adulți de afaceri și profesioniști, în mare parte bărbați albi, din clasa de mijloc, nativi din nord-est Prin urmare, trebuie avut grijă atunci când se generalizează această schemă la alte grupuri rasiale și etnice Robert Sommer (Sommer, ) s-a ocupat și de problema distanțelor confortabile de comunicare El a observat oameni care au fost invitați într-o cameră și au cerut să discute între ei pe diverse subiecte (care nu au legătură cu ei personal) În această cameră au fost instalate două canapele la distanțe diferite una de cealaltă Experimentatorii au acordat atenție dacă subiecții stăteau unul lângă celălalt sau unul față de celălalt S-a sugerat că dacă stau unul lângă altul, aceasta înseamnă că distanța dintre cele două canapele devine prea mare pentru o astfel de comunicare Cu o distanță între canapele de , până la , m, subiecții s-au așezat pe canapele diferite, față în față Dacă distanța era mai mare de m, stăteau unul lângă altul Dacă măsurăm distanța de la nas la nas, constatăm că participanții la experiment s-au așezat unul lângă celălalt pe măsură ce distanța a crescut la , m În următorul experiment, Sommer a folosit scaune; asta i-a permis sa schimbe distanta atat fata de laturi cat si fata de locul opus Partea a II-a Comunicare și mediu El a descoperit că oamenii preferă să stea unul față de celălalt atâta timp cât distanța până la scaunul opus nu depășește distanța până la scaunul lateral; apoi s-au aşezat unul lângă altul Cât de universale sunt aceste rezultate? Cu o privire critică asupra acestui experiment, apare imediat întrebarea: ce altceva afectează distanța de comunicare? În special, acest studiu a fost realizat cu persoane care nu se cunoșteau între ei, care vorbeau despre subiecte non-personale și se aflau într-o cameră mare Cum ar putea alte circumstanțe să afecteze aranjamentul lor reciproc? Multă vreme, cercetătorii au aderat la teoria că distanța se datorează echilibrului forțelor de atracție și repulsie Care sunt aceste forțe? Burgoon ( ) și Burgoon & Jones (Burgoon & Jones, ) au susținut că distanța pe care o alegem în orice dialog dat este o consecință a atitudinilor noastre culturale și personale cu privire la distanța corespunzătoare Dacă cineva încalcă această distanță prin apropierea sau retragerea excesivă, evaluăm beneficiul pe care îl poate aduce intrusul Încălcările teritoriului de către interlocutori, pe care le considerăm pozitive, vor contribui, conform acestei teorii, la o evaluare mai favorabilă a "violatorului" Care sunt atitudinile cu privire la distanța de comunicare și cum apar ele? Ce factori influențează alegerea distanței? Restul capitolului se concentrează pe răspunsul la aceste întrebări Totuși, din nou, inconsecvențele în rezultate cauzate de variațiile metodologiei de cercetare și conceptualizarea spațiului personal trebuie tratate Este logic că distanța dialogului este produsul unui compromis între interlocutori Dar unele studii se bazează pe comportamentul unei persoane; într-un număr de observații, distanța reală și percepția distanței nu diferă; în alte experimente, distanța a fost măsurată de-a lungul liniilor de pe podea sau între picioarele scaunelor și a ignorat complet capacitatea interlocutorilor de a schimba "distanța psihologică" prin schimbarea subiectului de conversație, privirea în altă parte sau aplecându-se înainte sau înapoi În plus, majoritatea studiilor nu au făcut distincție între distanța inițială și schimbările care apar pe parcursul comunicării Deoarece metodele de măsurare a spațiului personal variază, chiar și rezultatele care sunt în concordanță cu altele ar trebui abordate cu prudență Capitolul Influenţa teritoriului şi spaţiului personal asupra comunicării studii Uneori subiecții completau un chestionar despre distanțele preferate; în alte cazuri, li s-a cerut să se apropie de un obiect neînsuflețit (cum ar fi un manechin sau o fotografie în mărime naturală); uneori oamenii erau aduși mai aproape de ceilalți la distanțe diferite fără știrea lor Luând în considerare toți acești factori, numim următoarele nouă surse de variație a distanței de comunicare Sexul Vârsta Apartenența etnoculturală Subiect de conversație Mobilier Caracteristici fizice Dispoziție emoțională și evaluativă Caracteristicile relaţiilor cu interlocutori Trăsături de personalitate Podea Multe studii au fost dedicate diferențelor de gen în utilizarea spațiului interpersonal, implicând toate metodele enumerate anterior Hall (Hali, ) a rezumat aceste studii În interacțiunile naturale (în condițiile în care oamenii comunică mai mult sau mai puțin natural și nu știu că sunt observați), femeile tind să vorbească de la o distanță mai apropiată (indiferent de sexul interlocutorului) decât bărbații Această tendință poate fi urmărită de la primii ani de viață până la vârsta adultă, deși datele privind vârsta copilăriei nu sunt universale, deoarece al doilea participant la dialog este de obicei mama copilului O observație a copiilor a relevat o excepție interesantă DiPietro ( ) a plasat copiii în grupuri de trei persoane de același sex și a constatat o tendință puternică pentru fete de a păstra mai multă distanță Cu toate acestea, această situație poate fi asociată cu jocurile băiețești aspre, în care nivelul de intimitate și contact este inițial mai ridicat Dovezile unei distanțe mai mici de dialog pentru femei nu sunt confirmate de toate metodele de măsurare De exemplu, într-o serie de studii, experimentatorul a cerut direct subiecților să ia o distanță confortabilă față de asistent; în altele erau poziționate în raport cu fotografiile sau siluetele oamenilor În observaţiile folosind astfel Partea a II-a Comunicare și mediu nu au fost identificate metode naturaliste ale unei preferințe atât de clare pentru distanțe mai scurte de către femei De ce este așa? Hall (Hali, ) a sugerat că motivul constă în tonul emoțional al întâlnirii observate În experimentele naturale, tonul emoțional al întâlnirii este prietenos, sau cel puțin neutru În condiții mai puțin naturale, subiectul și-ar putea imagina adesea interlocutorul în moduri diferite - de exemplu, și-ar putea imagina pe cineva formidabil sau rău, mai degrabă decât plăcut și amabil În acest caz, diferențele de gen sunt de natură duală, în care femeile (comparativ cu bărbații) formează o distanță mai mică cu un interlocutor prietenos (ceea ce este confirmat de studiile naturale), dar o distanță mai mare cu un străin Această divergență poate duce la dispariția totală a diferențelor de sex în astfel de experimente Astfel, s-a dovedit că femeile preferă o distanță mai apropiată atâta timp cât comunicarea este plăcută sau neutră O altă modalitate de a înțelege diferențele de sex în selecția la distanță este de a studia modul în care genul celeilalte persoane afectează stabilirea distanței (discuția anterioară se referă doar la influența propriului gen) Cercetările au arătat destul de concludent că oamenii abordează femeile mai aproape decât bărbații, iar acest lucru rămâne adevărat indiferent de tehnică Dacă adăugăm efectele propriului gen și genul interlocutorului, rezultă că perechile femeie-femeie interacționează la cea mai apropiată distanță, iar perechile bărbat-masculi la cea mai îndepărtată, în timp ce cuplurile de sex opus comunică la distanțe medii Acest model este adesea menționat în observații, în special în observațiile eșantionului anglo-american Cum pot fi explicate diferențele de sex în alegerea distanței? Unii oameni de știință sunt convinși că merită să apelăm la experiența copilăriei timpurii S-a observat că aceiași stimuli pot determina părinții să pună un băiețel pe podea (sau într-un tarc) și să ridice o fetiță în brațe (sau să o pună în cel mai apropiat scaun înalt) Băieții sunt mai susceptibili de a obține jucării care necesită mai mult spațiu pentru activități, adesea în afara casei (de exemplu, mingi de fotbal, mașini, trenuri etc ) Fetelor, dimpotrivă, li se oferă păpuși, case de păpuși și alte jucării, Capitolul Influența teritoriului și spațiului personal asupra comunicării Deși o serie de observații au confirmat că băieții folosesc mai mult spațiu în joacă decât fetele, alți oameni de știință consideră că nu ar trebui să ne bazăm pe experiențele din copilărie pentru a explica diferențele de sex în distanțele de comunicare În opinia lor, cheia diferențelor în spațiul personal necesar constă în trăsăturile de personalitate și orientarea socială a bărbaților și femeilor De exemplu, dacă femeile sunt mai sociale, mai confortabile și mai acomodative în comunicare, vor prefera distanțe mai apropiate, ceea ce implică de obicei căldură, încredere și prietenie (cum se va discuta mai târziu) Un punct de vedere interesant este oferit de teoria rolurilor sociale Conform acestei teorii, diferențele de sex în comportamentul social sunt determinate de rolul prezent sau viitor jucat de un individ în societate (Eagly, ) Femeile joacă în mod tradițional roluri mai orientate către persoană și pro-sociale și, prin urmare, repertoriul lor de comportament social (inclusiv comunicarea non-verbală) ar trebui să reflecte această orientare Vârstă Dacă distanța reflectă cât de confortabil ne simțim cu interlocutorul, este logic să presupunem că vom interacționa cu oamenii din grupa noastră de vârstă de la o distanță mai apropiată Desigur, excepții vor fi persoanele foarte în vârstă și copiii foarte mici, cu care este adesea necesar să comunici (din diverse motive) la o distanță mai apropiată De regulă, distanța de comunicare crește treptat de la vârsta de șase ani până la începutul adolescenței, apoi se stabilesc normele pentru adulți (Aiello & Aiello, ) În plus, adulții au tendința de a considera copiii mai mari responsabili pentru înțelegerea acestor norme Când un copil de cinci ani invadează spațiul personal al oamenilor care stau la coadă la cinema, este primit pozitiv, dar dacă copilul are deja ani, se va confrunta cu o reacție negativă (Fry & Willis, ) Evident, aceste reacții depind de contextul comunicării, dar, conform observației, adulții consideră că până la vârsta de ani, un copil ar trebui să învețe normele "adulte" ale distanțelor de comunicare Copiii sunt capabili să analizeze sensul distanței și să o folosească în comportamentul lor zilnic Part & Communication & o ioo Desigur, da Desigur, da ♦ Nu ușor de gândit * Nu ușor de gândit peste asta peste asta ȘI reflecție SAU confuzie SAU reflecție Mă îndoiesc că mă îndoiesc Apropie Sunt furios Sunt furios afect * Sunt dezgustat Si ceva miroase * Ceva miroase sunt trist * sunt trist SAU mi-e rusine Sunt surprins că sunt surprins Wow! * Wow! SAU ură! Salutări La revedere La revedere și despărțire salut salut o Fizic * Femeie Și bună * Femeie figura aspectului SAU cifra bună Tu (arătând cu degetul) Tu Eu (proprii sâni) Eu Autostopul Autostopul Cont Cont Bârfă* Bârfă SAU bârfă Luptă Luptă t Pace ȘI victorie * Pace SAU victorie noroc mult noroc Bani Bani E departe de aici * E departe de aici SAU de acolo Sinucidere (pistol) * Sinucidere SAU împușcă-te Terminat * Terminat SAU Suficient **% dintre cei care au descifrat corect *** % utilizare naturală confirmată * Ambele mesaje descifrate au fost acceptate, deși primul a fost rostit mai des decât al doilea t Au fost efectuate două acțiuni ușor diferite pe două mesaje ușor diferite * Aceeași acțiune a fost efectuată pentru fiecare mesaj codificat § Două acțiuni diferite au fost efectuate alternativ pentru același mesaj Sursa: H G johnson, P Ekman și W V Friesen "Mișcări ale corpului comunicativ: embleme americane", Semiotica $ ( ): - - Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Gesturi legate de vorbire Gesturile legate de vorbire, uneori numite ilustratori, se referă direct la sau însoțesc discursul Semnificația și funcția acestor gesturi sunt relevate pe măsură ce studiem legătura lor cu vorbirea colocvială însoțitoare Au fost folosite diverse terminologii în încercarea de a sistematiza diferitele tipuri de gesturi legate de vorbire (Efron, / ; Ekman, ; Kendon, ; McNeill, , ; Streeck & Knapp, ), dar cumva patru tipuri generale Au fost identificate Gesturi asociate cu referentul vorbitorului - concrete sau abstracte S - ѵ l' Gesturi care indică atitudinea vorbitorului față de referent Gesturi folosite ca punct culminant vizual al cuvintelor vorbitorului Gesturi care contribuie la reglarea și organizarea unui dialog conversațional între doi participanți Gesturi legate de referenți După cum am menționat deja, folosim gesturi pentru a descrie conținutul discursului nostru Uneori acestea sunt mișcări care înfățișează referenți foarte specifici; uneori referenții indicațiilor gestuale se dovedesc a fi idei extinse, abstracte Mișcările de îndreptare, de exemplu, ajută la descrierea persoanei specifice, a locului specific sau a unui anumit lucru despre care se discută Referentul poate fi în mediul imediat al conversației, sau poate fi mai îndepărtat, ca în cazul când spui: "Și unde erai înainte de asta?"*, arătând cu degetul în direcția locului în cauză Gesturile care descriu forma sau mișcarea unui referent și gesturile care afișează relații spațiale pot fi folosite pentru a ajuta ascultătorul să vizualizeze trăsăturile unui anumit referent Când spui "A trebuit să îndoi ramura aceea înapoi" pentru a-ți arăta cum ai făcut-o, gestul tău este strâns legat de conținutul semantic specific al discursului Dacă gesturile asociate cu un referent descriu referentul desenând o figură în spațiu (de exemplu, o clepsidră, care înseamnă "femeie bine construită"), ne putem întreba dacă acest gest este într-adevăr asociat cu vorbirea Pentru a ajunge la concluzia dacă un astfel de Capitolul Ce gest pentru a fi independent de vorbire presupune ca % dintre membrii populației care utilizează acest gest să recunoască semnificația de "femeie bine construită" atunci când se confruntă cu o imagine gestuală în afara contextului de vorbire Gesturi care indică relația vorbitorului cu referentul Aceste gesturi nu caracterizează atât natura a ceea ce se vorbește, cât reflectă orientarea vorbitorului către referent Poziția palmelor poate indica o cu totul altă atitudine față de propriul mesaj (Fig ) De exemplu, palmele sunt îndreptate în sus atunci când o persoană se simte nesigură ("cred" sau "nu sunt sigur"); palmele sunt îndreptate în jos atunci când o persoană are încredere în cuvintele sale ("exact" sau "cu siguranță"); palmele îndreptate spre exterior către ascultător atunci când persoana face o declarație ("Să spun " sau "Taci"); palmele sunt întoarse spre vorbitor când acesta descrie ideea ("Am avut o idee minunată ") Poziția palmelor poate avea alte asocieri legate de vorbire, cum ar fi vorbitorul care își întoarce palma în sus atunci când își aduce scuze, imploră sau chiar anticipează iminența unui salut Oscilarea mâinii sugerează că vorbitorul "nu este sigur" sau "ar putea merge în orice direcție" Charles de Gaulle, fostul președinte al Franței, a avut o laudă faimoasă Orez Gesturi cu mâinile Orez Gestul caracteristic al generalului Charles de Gaulle, perceput de mulți ca "păstrarea controlului asupra subiectului discuției" Partea a IV-a Comportamentul de comunicare un gest pe care mulți l-au înțeles ca o dorință de a controla subiectul discuției (Figura ) Gesturi de punctuație Gesturile de punctuație subliniază, subliniază și organizează segmente importante de conversație Un astfel de segment poate fi un singur cuvânt sau o unitate mare de enunț (de exemplu, rezumarea sau introducerea unui subiect nou) Atunci când aceste gesturi sunt folosite pentru a sublinia un anumit cuvânt sau propoziție, ele coincid adesea cu accentul principal al vocii Gesturile de punctuație pot, de asemenea, să descompună fluxul de vorbire în părți Când vorbim despre o serie de lucruri, putem transmite discreție cu mișcări ritmice de tăiere a mâinilor, de exemplu: "Trebuie să luăm în considerare A (gestul), B (gestul) și C (gestul) " Uneori, un singur gest de tăiere după C indică faptul că C ar trebui luat în considerare separat sau că A, B și C ar trebui considerate ca un grup O ușoară înclinare a capului poate însoți gesturile mâinii Lovirea cu mâna sau pumnul în aer sau pe un alt obiect este, de asemenea, o modalitate de a sublinia și de a sublinia vizual un anumit accent (Fig ) Punctuația, desigur, poate fi însoțită de alte mișcări O astfel de manifestare este "Look Up" (dar nu "Brow Raise" discutat în capitolele și ) (Bull & Connely, ; Walker & Trimboli, ) După cum s-a dovedit, ridicarea instantanee a pleoapelor vorbitorului fără participarea sprâncenelor este cel mai adesea observată la pronunțarea adjectivelor și este folosită pentru a le sublinia Gesturi interactive Categoriile de gesturi despre care am vorbit până acum au fost axate pe conținutul monologului vorbitorului Gesturile interactive necesită prezența unui al doilea participant la dialog și ajută la reglarea și organizarea dialogului ca atare Capitolul Deoarece aceste gesturi vizează implicarea continuă în comunicare și împărțirea rolurilor participanților la conversație, ele apar numai în prezența altor persoane Prin urmare, principala funcție a gesturilor interactive este de a implica un partener de comunicare într-un dialog Astfel de gesturi reprezintă probabil până la % din toate gesturile observate în timpul unei conversații Bayvlas (Bavelas, ) și colegii ei ( , ) au identificat patru funcții principale îndeplinite de aceste gesturi Transferul de informații Trimitere la declarația anterioară a interlocutorului O încercare de a obține o anumită reacție de la interlocutor Ajustarea ordinii replicilor Aceste funcții și anumite varietăți ale acestora sunt date în tabel și ilustrat în fig Alți cercetători au descoperit că expresia facială "față gânditoare" stimulează publicul să ia parte la căutarea cuvântului dorit și, prin urmare, îndeplinește o funcție generală de pornire The Goodwin (Goodwin & Goodwin, ) indică faptul că atingerea de sine promovează evitarea conversației, ceea ce este opusul incluziunii Deși împărțirea de mai sus a gesturilor legate de vorbire în patru categorii este utilă pentru a înțelege modul în care gesturile și vorbirea se relaționează, unele gesturi pot avea mai multe funcții De exemplu, relația vorbitorului cu referentul poate fi foarte bogată Totuși, unele manifestări gestuale care dezvăluie aceste relații pot, de asemenea, să sublinieze (accentueze) anumite părți specifice ale mesajului Cu toate acestea, trebuie amintit că există diferite tipuri de gesturi asociate cu vorbirea, ale căror funcții pot fi diferite pentru diferiții participanți la conversație O comparație interculturală a lui Efron ( / ) arată cât de utilă poate fi să se facă distincția între gesturi Omul de știință a descoperit că locuitorii din sudul Italiei în timpul conversației folosesc pe scară largă gesturi care seamănă foarte mult cu referentul (de exemplu, picturale), în timp ce evreii din Europa de Est folosesc astfel de gesturi într-o foarte mică măsură Este rezonabil să presupunem că diferitele culturi apreciază diferite tipuri de informații și, prin urmare, gesturile lor diferă Chiar și numărul de gesturi din toate categoriile poate varia de la cultură la cultură Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Tabelul Funcții de gest interactiv Transfer gesturi În general, aceste gesturi servesc la transmiterea de informații către destinatar de către vorbitor Gesturile generale de transmisie marchează legătura standard dintre vorbitor și destinatar; vorbitorul informează destinatarul despre noi informații legate de funcția sa principală Adesea aceste gesturi pot fi "traduse" prin cuvintele "Iată poziția mea" Gesturile de informații partajate marchează material pe care destinatarul poate să le cunoască deja - informații care fac parte din poziția comună a vorbitorului și a destinatarului (Clark & Brenmann, ) În esență, ele înseamnă "După cum știți deja " Gesturile de digresiune marchează informații care ar trebui să fie considerate de către destinatar ca fiind îndepărtate de subiectul conversației Similar cu expresiile "apropo" sau "întoarcerea la subiect" Gesturile concise marchează informații pe care destinatarul însuși trebuie să le dezvolte; vorbitorul nu va detalia detaliile Similar cu "sau ce vrei tu" Link gesturi În general, aceste gesturi se referă la declarația anterioară a destinatarului O referință generală înseamnă "cum ai spus deja", adică ceea ce vorbește acum a fost introdus în conversație de către destinatar Recunoașterea reacției destinatarului indică faptul că vorbitorul a văzut sau a auzit că destinatarul a înțeles cuvintele sale În cuvinte, aceasta poate fi exprimată după cum urmează: "Văd că mă înțelegi " Solicitați gesturi Scopul acestor gesturi ca grup este apariția unei reacții specifice la destinatar O solicitare de ajutor caută un cuvânt sau o propoziție pe care vorbitorul nu le poate găsi în prezent Echivalentul verbal ar fi: "Poți să-mi spui cum se numește? " În cererea de consimțământ se află dacă destinatarul este de acord sau nu cu declarația făcută Analogia este "Sunteți de acord?" Cererea de înțelegere întreabă dacă destinatarul înțelege ceea ce s-a spus Echivalentele verbale includ: "Știi?" sau "nu-i asa?" la sfârșitul unei propoziții Gesturi de ordine În general, aceste gesturi reglementează ordinea replicilor Trecerea la coadă dă cuvântul unei alte persoane Echivalent cu cuvintele: "E rândul tău" Acceptarea cozii La fel, "OK, voi lua cuvântul" • Deschiderea cozii indică faptul că oricine poate lua cuvântul: "Ei bine, cine urmează?" a) Gest general de transmitere: "Iată poziția mea" ) Link: "Cum c) Cerere de ajutor: a fost spus de tine- "Cum spun asta? " mi mai devreme " Orez Gesturi interactive d) Transferul cozii: "Acum tu " Capitolul Mai mulți factori cheie pot afecta frecvența gesturilor: În primul rând, gesturile legate de vorbire sunt mai frecvente în comunicarea față în față decât în comunicare (Cohen, ; Cohen & Harrison, ; Krauss, Dushay, Chen & Rauscher, ) Desigur, folosim și unele gesturi atunci când ascultătorii nu ne pot vedea, de exemplu, în timpul unei convorbiri telefonice (Fig ) Cu toate acestea, comunicarea prelungită fără contact vizual reduce numărul de gesturi utilizate Mă întreb de ce folosim deloc gesturi când ascultătorii nu ne pot vedea Acest lucru se poate datora obișnuinței, dar întrucât se știe că gesturile sunt folosite pentru a facilita transmiterea gândurilor, putem continua să le folosim pentru a maximiza eficacitatea singurului canal folosit - vocea În acest sens, gesturile acționează ca o siguranță care activează întregul sistem de comunicare și astfel valorifică la maximum semnalele de vorbire Gesturile legate de vorbire tind să fie mai frecvente atunci când vorbitorul este implicat și interesat de subiectul conversației Orez Gesturi făcute în timp ce vorbesc la telefon Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Ne putem aștepta ca vorbitorii care sunt interesați ca ascultătorul să-și înțeleagă mesajul să folosească mai multe gesturi legate de vorbire, mai ales în situații de comunicare complexe sau dificile, cum ar fi atunci când ascultătorul fie este neatent, fie nu îl înțelege pe vorbitor, fie dacă vorbitorul el însuși nu poate găsi cuvinte pentru a-și transmite gândurile Vorbitorii care doresc să controleze conversația tind, de asemenea, să folosească mai multe gesturi legate de vorbire Conținutul conversației joacă și el un rol în numărul de gesturi folosite Când răspundem la întrebări despre activitatea fizică ("Explicați cum să schimbați o roată pe o mașină sau pe o bicicletă" sau "Explicați cum să împachetați un cadou"), vom folosi mai multe gesturi decât atunci când răspundem la întrebări despre imagini vizuale sau abstracte (Feyereisen & Havard ) În secțiunea următoare, vom vorbi despre modul în care vorbirea și gesturile sunt strâns legate și va fi dificil pentru oricare dintre noi să se abțină complet de la gesturi în timpul unei conversații lungi Chiar dacă ar fi posibil, nu ar trebui să recomandăm deloc abandonarea gesturilor, deoarece acestea joacă un rol crucial în comunicare În timpul experimentului, descris în în presa sovietică, subiecților li s-a cerut să poarte o conversație, suprimând toate gesturile capului, mâinilor, feței și corpului S-a remarcat că nimeni nu a fost capabil să urmeze pe deplin toate instrucțiunile, iar "discursul și-a pierdut intonația, forța și expresivitatea; chiar și alegerea cuvintelor necesare pentru a exprima conținutul a devenit dificilă; vorbirea a devenit sacadată, numărul cuvintelor folosite a scăzut" (Dobrogaev, ) Renunțând la gesturi, vorbitorii ar trebui, de asemenea, să mărească numărul de cuvinte și propoziții folosite pentru a descrie relațiile spațiale și să facă pauze mai des (Graham & Heywood, ) Dar ascultătorii ar pierde cel mai mult Gesturile facilitează înțelegerea și îi ajută pe ascultători să acceseze indicii lingvistici în memoria lor (Berget & Popelka, ; Rogers, ; Woodall & Folger, ) Concluzia cea mai exactă poate fi formulată astfel: gesturile sunt sincronizate cu fluxul (verbal) al vorbirii și îl susțin, ceea ce facilitează înțelegerea Acest lucru se realizează cu ajutorul funcțiilor descrise: ilustrarea gândurilor, plasarea accentelor, reținerea atenției și concentrarea ascultătorului și marcarea structurii organizatorice a conversației Capitolul Gesturile nesincronizate cu fluxul de vorbire distrag atenția și interferează cu înțelegerea vorbirii de către ascultător (Woodall & Burgoon, ) Experimentele efectuate de Krauss și colegii (Krauss, , ) indică faptul că gesturile pot contribui la înțelegerea vorbirii nu prin introducerea de informații semantice, ci într-un mod diferit Experimentatorii susțin că gesturile legate de vorbire promovează mai degrabă înțelegerea prin atragerea atenției, activând imagini sau reprezentări motorii în creierul ascultătorului și facilitând memoria Coordonarea gestului, posturii și vorbirii Mai devreme am spus că gesturile legate de vorbire sunt atașate sau însoțesc vorbirea Că sunt conectate cu vorbirea este ușor de înțeles; este mult mai dificil de determinat natura acestei relaţii Majoritatea savanților sunt de acord că mișcările și gesturile corpului nu apar întâmplător în timpul fluxului de vorbire; sunt indisolubil legate ca părți ale aceluiași sistem Diferențele dintre oamenii de știință din acest domeniu se rezumă la dificultatea de a determina coordonarea sau sincronia vorbirii și mișcării Două evenimente trebuie să aibă loc exact în același timp pentru a fi considerate sincrone? Ar trebui să aibă aceeași lungime? Dacă vorbirea și gestul sunt coordonate, o parte a creierului controlează ambele sisteme? Este posibil să vorbim despre sincronia vorbirii și mișcările între doi vorbitori în același mod ca și în comportamentul unui vorbitor? Această secțiune este dedicată studiului unor astfel de probleme Auto-sincronizare La începutul anilor , William S Condon a decis să întreprindă o analiză microscopică a coordonării mișcării și vorbirii Examinând cadre individuale ale filmului pe film de mm, el a putut potrivi mișcările corpului cu vorbirea înregistrată Acest lucru ia permis să observe corespondența vorbirii cu poziția corpului cu o precizie de !/ de secunde Rezultatele cercetărilor (Condon, ; Condon & Ogston, ) au arătat că deja la nivelurile cele mai microscopice (de exemplu, la nivelul silabelor și chiar al unităților mai mici), vorbirea și mișcarea sunt coordonate ritmic Aceasta înseamnă că schimbarea este Partea a IV-a Comportamentul de comunicare primul tip de comportament (mișcarea corpului, de exemplu) va corespunde sau se va coordona cu debutul unei modificări într-un alt tip de comportament (segment fonologic sau mișcare a unei alte părți a corpului) Așa cum unitățile de vorbire pot fi combinate pentru a forma unități mai mari, la fel și unitățile de mișcare pot fi combinate O mișcare a mâinii sau o întoarcere a capului poate însoți întreaga propoziție cu mai multe cuvinte, dar mișcările faciale sau ale degetelor sunt coordonate cu unități mai mici de vorbire La fiecare nivel, frazele de vorbire și "frazele" de mișcări sunt coordonate precis Cea mai mică unitate semantică a unei limbi vorbite se numește sintagma Acesta este un grup de cuvinte cu un volum mediu de aproximativ cinci cuvinte (în engleză - Notă, ed ); are un singur accent principal, care se distinge prin modificări ale înălțimii, ritmului sau volumului și se termină cu o pauză De regulă, această unitate dezvăluie o relație sistematică cu mișcările corpului Adesea, accentul principal în vorbirea americanilor vorbitori de engleză este marcat de o ușoară înclinare a capului sau de o mișcare a mâinii Gesturile ating apogeul lor de luminozitate în momentul stresului sintagmatic Pauzele sau limitele unităților semantice corespund mișcărilor capului sau mâinilor, indicând terminarea sau începutul Birdwhistell, în analiza sa a activităților non-verbale care însoțesc comportamentul verbal (Birdwhistell, ), a descoperit un fenomen pe care l-a numit markeri kinezici Acestea sunt elemente ale comportamentului non-verbal care marchează anumite elemente ale comportamentului verbal Markerii par să opereze pe mai multe niveluri diferite De exemplu, putem observa clipirea la începutul și sfârșitul anumitor cuvinte sau o ușoară mișcare orizontală a capului atunci când rostim un cuvânt compus pe care l-am scrie cu o cratimă Pe fig Figura prezintă marcajele pentru cap, mână și pleoape care apar la sfârșitul afirmațiilor și întrebărilor Un alt nivel de markeri este caracterizat de modificări explicite ale posturii (care implică jumătate din corp), care marchează succesiunea gândurilor sau punctul de vedere exprimat de vorbitor Unul dintre markerii acestui nivel este trecerea de la aplecarea pe spate atunci când asculti la aplecarea înainte când intri într-o conversație Mulți cercetători au observat că o schimbare a posturii marchează noi etape de comunicare sau o schimbare a subiectului, mai ales la început sau la sfârșit Capitolul Posturi și gesturi în comunicarea umană segmente cerebrale (Bull & Brown, ; Erickson, ; Scheflen, ) Markerii următorului nivel sunt adesea schimbări complete de locație după declararea completă a poziției cuiva în procesul de comunicare Analiza detaliată a vorbirii și a mișcărilor corporale a lui Kendon (Kendon b, , , ) susține ipoteza autosincroniei De asemenea, confirmă prezența unei ierarhii a mișcărilor corpului observate în legătură cu comportamentul vorbirii umane Kendon a constatat că încheieturile și degetele s-au schimbat cel mai des, urmate de antebraț, apoi de umăr Expresia facială tinde să se schimbe mai des decât poziția capului; mișcările trunchiului și ale extremităților inferioare sunt mai rare Unități mari de mișcare a corpului au fost asociate cu unități mari de vorbire; unităților corporale mai mici corespundeau unităților verbale mai mici MISCĂRILE CAPULUI CA MARKER Mă duc în centrul orașului și mă duc la lotul lui Bill Ceea ce ai de gând să faci? MISCĂRILE PLOPOPEILOR CA MARKER Apoi voi pleca acasă Ceea ce ai de gând să faci? MIȘCĂRILE MÂINII CA MARKER Acasă Ceea ce ai de gând să faci? Orez Unii markeri kinezici (markeri de poziție) ai constructelor sintactice din Statele Unite Atunci voi pleca Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Kendon a făcut și câteva observații importante despre momentul mișcării în raport cu fluxul vorbirii Unele mișcări însoțesc vorbirea, dar multe preced unitățile de vorbire Intervalul de timp dintre mișcarea înainte de vorbire și începutul vorbirii pare să depindă de dimensiunea unității de vorbire viitoare, cu unități de vorbire mai mari precedate de acțiuni anterioare care implică mai multe părți ale corpului De exemplu, o schimbare a poziției corpului poate preceda o enunțare lungă și poate persista pe parcursul întregului enunț La fel ca alți cercetători din domeniu, Kendon consideră că mișcările corpului structurate ierarhic transmit probabil informații despre structura verbală și implicarea comunicativă Pozițiile capului, membrelor și trunchiului oferă uneori ascultătorului informații în avans (c) despre lungimea enunțului, o schimbare a strategiei argumentului sau a punctului de vedere etc Notificarea în avans a componentelor conversației prin gesturi are o funcția cheie în interacțiunea socială Când fac gesturi figurative, vorbitorii se uită adesea la mâinile lor, atrăgând astfel atenția ascultătorului asupra lor Privirea vorbitorului se ridică spre ascultător atunci când unitatea de vorbire prezisă de gest este finalizată În acest proces, privirea acționează ca un "indicator" (Streeck, ; Streeck & Kparr, ) Legătura gesturilor cu vorbirea a fost demonstrată și în studii care arată cum gesturile îl ajută pe vorbitor să-și revizuiască vocabularul și să extragă de acolo cuvintele potrivite (Hadar, ; Krauss, ; Krauss, Chen & Chawla, ; Morrel-Samuels) & Krauss, ) Dittmann ( ) și colegii ( , , ) și-au bazat cercetările pe ipoteza că anumite mișcări sunt atât de strâns legate de procesul de codificare a vorbirii încât, de fapt, devin manifestări motorii ale acestui proces Poate că cititorul își va putea aminti momentele în care a încercat să transmită un gând minunat, un gând greu de exprimat în cuvinte sau i s-a părut foarte important În astfel de cazuri, se poate simți foarte clar legătura dintre fluxul gândurilor și fluxul mișcărilor Studiile de mai sus ne-au condus la concluzia că vorbirea și gestul sunt coordonate între ele Dar cum? Acest lucru se datorează cel mai probabil faptului că vorbirea și Capitol? Posturi și gesturi în comunicarea umană gest - două componente folosite pentru a exprima o unitate de conținut Ambele sisteme sunt direcționate de același scop comun și ambele sisteme par a fi controlate de aceleași părți ale creierului (Copone, Wapner, Foldi, Zurif & Gardner, ; Kimura, ) După cum subliniază Kendon ( , p ): "Deși ele exprimă dimensiuni ușor diferite ale sensului, vorbirea și gestul servesc la exprimarea împreună a aceluiași complex de gândire și acesta este ceea ce constituie sensul enunțului" Nu ar trebui să fie surprinzător faptul că atât vorbirea, cât și gestul sunt afectate în afazie (McNeil, ) În plus, se dovedește că gesticulația și vorbirea se dezvoltă în paralel Un studiu remarcabil (Petitto & Marentette, ) arată că sugarul "vorbește" cu mâinile poate prezice învățarea limbii chiar mai mult decât balbuitul Mai multe alte studii arată că, pe măsură ce copiii se dezvoltă, ei folosesc din ce în ce mai mult atât cuvinte, cât și gesturi, iar natura gesturilor lor se schimbă odată cu schimbările în natura producției de vorbire (McNeil, ) Kendon ( , p ) spune astfel: Aparent, există o trecere de la imagini sau pantomime complexe, folosite în locul vorbirii, la o coordonare mai precisă a gesturilor, de parcă gestul începe să fie folosit mai selectiv Pentru reprezentarea scenelor întregi, gestul este acum folosit într-o măsură mult mai mică, el apare doar în anumite momente ale vorbirii Folosirea gesturilor abstracte care modelează conversația devine și ea mai frecventă, gesturile figurative devin mai simbolice, iar sensul lor se restrânge Sincronizarea în comunicare În secțiunea anterioară, am vorbit despre modul în care un participant individual la comunicare sincronizează vorbirea și gesturile Să trecem acum la coordonarea vorbirii și a mișcărilor corporale între doi interlocutori - la un fel de ritm social (Berneri & Rosenthal, ) Acest comportament a fost studiat în două moduri, pe care le numim potrivire (potrivire) și amestecare (meshing) Corespondenţă Oamenii tind de obicei, deși în mod inconștient, să copieze manierismele, expresiile faciale, posturile și alte comportamente ale interlocutorilor lor Partea a IV-a Comportamentul de comunicare porecle Acesta a fost numit "efectul cameleon" (Chartrand & Bargh, ) Conformitatea cu comportamentul partenerului nostru de comunicare poate fi realizată în mai multe moduri diferite Uneori, vorbitorul copiază în esență comportamentul vorbitorului anterior (Cappella, ) În consecință, modelul comportamental al corespondenței nu are loc simultan, ci secvențial Capitolul descrie lucrarea, ale cărei rezultate confirmă tendința umană de a copia lungimea și volumul afirmațiilor interlocutorului, de a imita articulația acestuia, viteza de reacție, durata pauzei și viteza vorbirii În unele cazuri, comportamentul vorbitorului, dimpotrivă, duce la un comportament de nivelare, sau compensator, al partenerului său de comunicare De exemplu, dacă vorbitorul se înclină spre ascultător, iar ascultătorul simte că distanța de comunicare este prea mică, atunci ascultătorul va încerca să se aplece înapoi sau să mărească distanța de interacțiune într-un alt mod (vezi Capitolul ) În capitolul , ne vom uita la două teorii care urmăresc să explice de ce unele comportamente evocă conformitatea, în timp ce altele provoacă opoziție Una dintre aceste teorii (Patterson, ) afirmă că copiem comportamentul partenerului nostru (reciproc) atunci când considerăm că excitarea cauzată de acest comportament este pozitivă (placere, ușurare, dragoste) și invers - față de comportamentul care duce la excitare , pe care îl considerăm negativ (antipatie, iritare, anxietate), avem tendința de a răspunde cu egalizare (comportament compensator) O altă teorie, explicând schimbarea rapidă a tiparelor comportamentale în acele momente în care nu avem suficient timp pentru a evalua natura pozitivă sau negativă a excitării noastre, Orez Pos congruență Oamenii care stau unul față de celălalt în prim-plan demonstrează ipostaze care se potrivesc, un cuplu în oglindă de fundal Capitolul relație, susține că ne angajăm într-un comportament conform (reciproc) atunci când comportamentul partenerului nostru este perceput ca fiind aproximativ în concordanță cu așteptările noastre și cu gradul de participare ales Atunci când comportamentul partenerului este semnificativ în dezacord cu el, avem mai multe șanse să ne angajăm într-un comportament compensator (Cappela & Greene, ) Indiferent dacă participanții la interacțiune demonstrează un comportament similar cu cel al unui partener sau, dimpotrivă, un comportament compensator, aceste reacții indică existența unei coordonări reciproce a comportamentului Alți cercetători au fost interesați de acele cazuri în care ambii parteneri de comunicare prezintă același comportament în același timp Congruența posturii este unul dintre comportamentele de conformitate observate frecvent Se poate exprima prin încrucișarea picioarelor sau a brațelor, înclinarea trunchiului, sprijinirea capului cu mâna etc Atenție la varietatea de congruență a posturilor din fig , și Când comportamentul ascultătorului este o imagine în oglindă a comportamentului vorbitorului, această formă de potrivire se numește oglindire Partea a IV-a Comportamentul de comunicare S-a observat că congruența posturală are loc în perioadele de conversație pozitivă, este privită de observatori ca un indicator al armoniei și cooperării și este definită ca o acțiune care promovează relația (Chartey, ; LaFrance, , ; LaFrance & Broadbent, ) Trout & Rosenfeld, ) Într-un studiu, un actor instruit a intervievat subiecții studenți și a copiat posturile și gesturile unora dintre ei După interviu, studenții pe care i-a copiat au fost mult mai pozitivi cu privire la interlocutorul lor și au indicat că s-au "identificat" cu el sau că "a gândit ca mine" (Dabbs, ) Niciunul dintre elevi nu a raportat că lor Orez Observați congruența dintre poezia ministrului de cabinet Joseph Califano și fostul președinte Jimmy Carter, Capitolul copiat De asemenea, Chartland și Bargh ( ) au descoperit că copierea posturilor și gesturilor crește gradul de afecțiune din partea partenerului de interacțiune Bavlas și colegii ei au încercat în mod repetat să susțină dovezile că copierea gesturilor și posturilor este un semn de armonie și cooperare - și au eșuat Totuși, observând un astfel de comportament, oamenii de știință au ajuns la concluzia că acesta a apărut în perioadele de implicare într-o conversație, mai degrabă decât în timpul cooperare sau perioade de armonie Potrivit lui Bavlas, acest comportament este un semnal că participanții la comunicare vorbesc între ei mai degrabă decât să-și spună ceva, adică îndeplinesc roluri simetrice, nu complementare În consecință, din acest punct de vedere, corespondența cu comportamentul non-verbal al partenerului de comunicare reflectă implicarea momentană în conversație Bavlas a studiat, de asemenea, un fenomen înrudit, pe care l-a numit imitație motorie (mіtісgy motorie) Imitația motorie, de exemplu, se observă dacă o persoană de lângă tine scăpa ceva greu pe picior În timp ce el tresări de durere, aceeași reacție empatică se reflectă pe fața ta (Fig ) Uneori ne înclinăm în direcția pe care o exercită cealaltă persoană; uneori zâmbim când vedem bucuria altuia Ani de zile, oamenii de știință au crezut că este doar un răspuns empatic bazat pe experiența mediată Munca lui Bavlas și a colegilor ei nu neagă faptul acestei experiențe interioare, dar arată că imitația motrică este în primul rând un fenomen comunicativ De exemplu, grimasa durerii ca reacție la rănirea altuia în experimentele Bavlas depindea direct de accesibilitatea vizuală a victimei Mai mult, modelul și durata acestei reacții au fost determinate de contactul ochi-la-ochi cu victima (Bavelas, Black, Chovil, Lemery & Mullet, ; Bavelas, Black, Lemery & Mullett, ) Tendința de a potrivi și imita comportamentul celorlalți (prin postură, expresie facială, voce etc ) duce uneori la o afecțiune cunoscută sub numele de contagiune emoțională, care apare atunci când o experiență emoțională rezultă din imitarea comportamentului altei persoane Condiții indispensabile pentru acest fenomen sunt emoțiile puternice și abilitățile de codificare și decodare bine dezvoltate în rândul comunicatorilor (Hatfield, Cassiorro & Rapson, ) tO Comunicarea non-verbală Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Amestecarea O altă modalitate de a studia sincronia comunicării a fost observarea schimbărilor simultane ale mișcărilor și vorbirii la ambii participanți la dialog Studii similare s-au ocupat de începutul, finalizarea, viteza sau direcția acelor tipuri de comportament care au fost luate în considerare în experiment La fel ca comportamentul conformismului, comportamentul de amestec a fost asociat cu satisfacția față de conversație și cu plăcerea pentru interlocutor (Cappella, ) Condon s-a orientat către studiul comportamentului de implicare ca urmare a lucrărilor sale anterioare privind autosincronia El a făcut observația că, aparent, participanții la comunicare își coordonează acțiunile O persoană (Davis, ) care și-a văzut filmele notează următoarele: Al treilea clip din filmul pe care mi l-a arătat Condon a fost un exemplu de sincronicitate sporită Un bărbat și o femeie - angajatorul și candidatul pentru post - stăteau unul față de celălalt Când banda a fost redată la viteză normală, succesiunea acțiunilor lor părea să implice doar câteva mișcări mici: bărbatul și-a îndreptat picioarele încrucișate și apoi le-a încrucișat din nou, iar femeia s-a mișcat pe scaun Dar când filmul a fost prezentat cu încetinitorul, sincronia a devenit evidentă Într-un cadru, un bărbat și o femeie au început să se aplece simultan unul spre celălalt Au oprit această mișcare în aceeași fracțiune de secundă, amândoi și-au ridicat capul și apoi s-au lăsat pe spate în scaune, oprindu-se la același cadru Semăna foarte mult cu dansul de curte elaborat al unor păsări sau, pentru a folosi analogia preferată a lui Condon, păpușile puse în mișcare de un singur set de coarde Condon mi-a spus că acest tip de sincronie sporită este adesea văzută în comunicarea dintre bărbați și femei În timpul curtarii, aceasta este o modalitate de a face schimb de replici lungi fără a spune un cuvânt (p ) Faptul că experiențele nesincronizate tind să ne rămână în memorie ne spune cât de des acționăm în sincronizare cu ceilalți Comportamentul asincron poate indica atenție redusă, lipsa de cunoștințe despre un partener etc Sincronia comunicării poate fi, de asemenea, un precursor al învățării vorbirii Condon și Sander ( ) au descoperit că mișcările capului Capitolul mâinile, coatele, șoldurile și picioarele copiilor născuți cu doar ore în urmă tind să se potrivească cu ritmul vorbirii adulților prezenți Cu toate acestea, dacă copiii au auzit un discurs incoerent sau o bătaie măsurată, ei nu au observat un model ritmic Dacă această constatare este confirmată de alți cercetători, ar putea însemna că sugarul participă la comunicare și creează baza pentru diferite forme și structuri lingvistice cu mult înainte de începerea învățării formale a limbii (vezi Bemieri, Reznick & Rosenthal, ) Dittmann ( ) a observat că adulții cred uneori că copiii nu ascultă și îi frământă cu întrebări de genul "Ai auzit ce am spus?" Dittmann a sugerat că această percepție comună a copiilor de către adulți s-ar putea datora a ceea ce el a numit "răspunsuri ale ascultătorului", cum ar fi încuviințarea din cap, sprâncenele ridicate, zâmbetele, "da", "uh-huh", etc , clasele a treia și a cincea au dezvăluit că acestea practic nu a avut reacții ale ascultătorului, cu excepția acelor cazuri în care "cea mai puternică influență socială" a fost aplicată de interlocutor Experimentele ulterioare au arătat că ceea ce lipsea erau în principal reacții "mmm-hm" și încuviințări S-a constatat că până în clasa a VIII-a, reacțiile ascultătorului devin mult mai strălucitoare Semenii adolescentului măresc durata răspunsurilor lor (oferind astfel mai multe oportunități pentru răspunsurile ascultătorului); există o creștere a "întinderii reacției" în rândul participanților adulți la conversație; există o mișcare continuă de la concentrarea exclusiv pe sine la ideea a ceea ce experimentează alții a) b) Orez a) Fostul președinte Ronald Reagan și fostul secretar al Apărării Caspar Weinberger fac schimb de expresii faciale similare ) Pe fața observatorului - o grimasă de durere, în timp ce durerea este trăită de o altă persoană ' Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Observațiile detaliate ale lui Condon, Dittmann și Kendon sunt dovezi clare că oamenii comunică prin sincronie a vorbirii și a mișcărilor corpului De asemenea, este evident că sincronia poate fi observată la niveluri microscopice Cu toate acestea, rămân câteva întrebări Cât de mult din această sincronie se datorează unei relații regulate între vorbire și mișcare și cât de mult se datorează unei coincidențe întâmplătoare? Există contexte sociale care cresc gradul de sincronie? Cât de multă sincronicitate este de dorit? Rezultatele cel puțin unui studiu indică faptul că relațiile sociale moderat ritmice sunt evaluate cel mai pozitiv (Warner, Malloy, Schneider, Knoth & Wilder, ) Este posibil să prezicem ce comportamente vor fi sincronizate cu anumite comportamente și în ce cazuri se va întâmpla acest lucru? Care este cel mai bun mod de a măsura aceste fluctuații minuscule ale comportamentului (Gatewood & Rosenwein, ; McDowall, a, b; Rosenfeld, )? rezumat Deși gesturile sunt greu de definit, adesea par să știm ce mișcări folosește o persoană pentru a comunica și care sunt doar manierisme nervoase, expresii ale propriilor emoții și mișcări asociate unei sarcini Gesturile ne ajută să comunicăm în multe feluri: înlocuiesc vorbirea atunci când nu putem sau nu dorim să vorbim, ne ajută să reglam direcția fluxului conversației, atrag și rețin atenția, accentuează vorbirea și o fac memorabilă Deși facem gesturi atunci când partenerii de comunicare nu se văd (de exemplu, când vorbim la telefon), gesturile sunt observate mai des atunci când partenerii se pot vedea Se pare că facem mai multe gesturi atunci când stăpânim bine materialul discutat, suntem foarte motivați să-l facem pe ascultător să înțeleagă mesajul nostru, încercăm să preluăm conducerea unei conversații, suntem entuziasmați și entuziasmați de subiectul discutat, sau vorbesc despre activitate fizică Lipsa gesturilor afectează atât modul în care vorbim, cât și modul în care suntem înțeleși Am luat în considerare două tipuri principale de gesturi: independente de vorbire și asociate cu vorbirea Gesturile independente de vorbire au Capitolul următoarea definiţie de lucru: sunt gesturi pe care % din grupul care le practică le descifrează în mod similar Au o "traducere" verbală aproape literală* De obicei, atunci când folosim astfel de gesturi, suntem conștienți de acest lucru Numărul, frecvența și semnificația gesturilor independente de vorbire variază de la o cultură la alta Deși nu s-au găsit gesturi universale de acest tip, cei mai probabili candidați ar fi "recunoașterea", "negarea", "oprirea", "nu știu", "dormi", "mănâncă" și "bea" Unele gesturi independente de vorbire sunt specifice din punct de vedere cultural (nu se găsesc în aceeași formă în alte culturi), dar multe gesturi au aproximativ aceeași formă, dar semnificații diferite în diferite culturi Aceste sensuri diferite sunt adesea cauza unor neînțelegeri interculturale O altă categorie majoră de gesturi sunt așa-numitele gesturi legate de vorbire Unele dintre ele caracterizează conținutul vorbirii; unii demonstrează atitudinea vorbitorului față de referent, arătând dacă vorbitorul este sigur sau nu de cuvintele sale, acceptă gândul sau îl refuză etc ; unele sunt folosite pentru a sublinia sau a accentua unitățile vorbirii Gesturile interactive, spre deosebire de alte gesturi legate de vorbire, se concentrează mai degrabă pe dialog decât pe monologul vorbitorului Gesturile interactive sunt preocupate de implicarea curentă a vorbitorilor în conversație și de rolurile pe care le schimbă Partea finală a acestui capitol este dedicată coordonării și sincronizării vorbirii și mișcărilor corpului Sincronia dintre unitățile mari și mici ale vorbirii și elementele mișcărilor corpului se numește autosincronie În plus, se pare că gestul și vorbirea sunt manifestări externe diferite ale unui proces controlat și controlat de aceeași parte a creierului Atât gestul, cât și vorbirea joacă un rol în transmiterea aceluiași conținut Pe lângă autosincronia, comunicatorii demonstrează schimbări coordonate în comportament, ceea ce sugerează existența unui alt tip de sincronie - sincronia în comunicare Sincronia în comunicare se poate manifesta prin comportament de potrivire - comportament similar care apare simultan (congruență posturală sau imitație motrică) sau comportament similar care apare secvenţial (după ce un vorbitor ridică vocea, următorul face la fel) Sincronia în comunicare se poate manifesta și în Întrebări pentru discuție**" •in'rdfiv Capitolul McNeill D ( ) mana si mintea Chicago: Chicago University Press McNeill D ( ) limbaj și gest New York: Cambridge University Press Messing, E S , & Campbell, R (Eds ) ( ) Gest, vorbire și semn New York Presa Universitatii Oxford Morris, D ( ) Manivatching: un ghid de teren pentru comportamentul uman New York: Abrams Morris D ( ) Bodytalk: Sensul gestului uman? New York: Crown Saitz RE" A Cervenka, EJ ( ) Manual de gest?: Columbia and the United States The Haga: Mouton Scheflen, A ( ) Structura comunicării: Analiza unei tranzacții de psihoterapie Bloomington: University of Indiana Press Scheflen AE & Scheflen A ( ) Limbajul corpului și ordinea socială Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Sherzer J ( ) Niveluri de analiză în sociolingvistică și analiza discursului: două exemple ilustrative Lucrare prezentată la reuniunea Asociației Americane de Sociologie Los Angeles lup C ( ) O psihologie a gestului Eondon: Methuen Wundl, W ( ) Limbajul gesturilor Haga: Mouton (Lucrare originală publicată în ) Wylîe L ( ) Beaux gestes: un ghid al vorbirii corporale franceze Cambridge MA: Presa de licență Capitolul Rolul atingerii în comunicarea umană Adesea vorbim despre felul în care vorbim unul cu celălalt și, adesea, ne uităm îndeaproape la felul în care ne privim unul pe altul, dar dintr-un motiv oarecare ne atingem rar întrebarea cum ne atingem D Morris Cadrul este biblioteca universitară, dar ar putea la fel de bine să fie supermarketul local, banca sau restaurantul Evenimentul în cauză nu a durat mai mult de o jumătate de secundă Participanții direcți nici nu l-au observat Cu toate acestea, oricât de uimitor ar părea, acest eveniment, în ciuda efemenței sale, a influențat modul în care participanții săi și-au evaluat șederea în bibliotecă Deci despre ce fel de eveniment - atât trecător, cât și "puternic" - vorbim? Cercetările pentru a răspunde la această întrebare au fost inițiate de oamenii de știință de la Universitatea Purdue Ei au studiat în mod sistematic efectele atingerii instantanee presupus aleatorii în contextul relațiilor non-intime (Fisher, Rytting & Heslin, ) Esența experimentului a fost următoarea: bibliotecarii, atât bărbați, cât și femei, care returnau legitimații de bibliotecă unor studenți, trebuiau să-și pună vizitatorii în palmele deschise, adică contactându-i fizic; elevii din grupul de control au primit bilete fără contact fizic cu bibliotecarul La ieșirea din clădire, cititorii au fost întâmpinați de unul dintre cercetători, care le-a cerut să-și împărtășească impresiile atât despre bibliotecarul care i-a deservit, cât și despre biblioteca în ansamblu Elevii din grupul experimental, în special femeile, au răspuns atât bibliotecarului, cât și bibliotecii mult mai bine decât elevii din grupul de control Capitolul b Rolul atingerii în comunicarea umană acei participanți la experiment care au acordat atenție atingerii și cei care nu au fost conștienți de aceasta Alte studii despre atingeri trecătoare și aparent neimportante arată rezultate similare Chelnerițele care îi ating pe cei pe care îi servesc primesc bacșișuri mai mari (Crusco & Wetzel, ); atingerile trecătoare ale chelnerițelor conduc la clienții să bea mai mult alcool (comparativ cu clienții chelnerițelor care nu o consumă) (Kaufman & Mahoney, ), iar studenții au fost mai receptivi atunci când psihologii care i-au abordat pentru ajutor, le-au atins umerii (Patterson, Powell & Lenihan, ) Poate de aceea politicienii sunt atât de dornici să dea mâna ("atinge carnea vie") cu cât mai mulți alegători Deci, acum că am stabilit că atingerea trecătoare este semnificativă din punct de vedere funcțional, să ne uităm la modul în care "funcționează" împreună cu alte aspecte ale mediului - relația cu cealaltă persoană, experiențele anterioare de atingere, alte acțiuni și așa mai departe După cum vom vedea în scurt timp, în unele cazuri contactul fizic cu pacientul este o componentă importantă a procesului de vindecare Sunt cunoscute atât efectele benefice ale masajului, cât și efectele pozitive ale atingerii medicilor și asistentelor asupra pacienților din spitale, deși efectele psihologice și comportamentale ale contactului corporal, precum și efectul acestuia asupra atitudinilor, nu sunt întotdeauna pozitive Psihoterapeuții folosesc atingerea pentru a calma pacienții, pentru a le insufla încredere și pentru a crea o relație de încredere care să permită clientului să fie eliberat și sincer Cu toate acestea, succesul nu este determinat de însuși actul atingerii, ci de cât de confortabil se simte terapeutul însuși în acest moment, ce fel de atingere este și cât de bine este ales timpul pentru aceasta Atingerea este o parte esențială a majorității relațiilor umane Joacă un rol important în cazurile în care o persoană o încurajează pe alta, exprimă tandrețe, arată sprijin emoțional și în multe alte situații Mulți americani care simt nevoia să-și întărească legătura cu ceilalți prin atingere sunt atrași de atelierele de orientare corporală și de creștere personală Aceste ateliere încurajează contactul fizic ca Partea a IV-a Comportamentul de comunicare mijloace de depăşire a unor bariere psihologice Oamenii încearcă să-și formeze o idee mai exactă despre ei înșiși, despre ceilalți și despre lumea din jurul lor, nu atât cu ajutorul vorbirii și viziunii, cât cu ajutorul senzațiilor tactile Unii cred că acest lucru reflectă o nevoie puternică de contact uman și o dorință de a satisface unele nevoi tactile Potrivit lui Montepo: Când simpatia și afecțiunea sunt transmise prin atingere devine asociată atât cu aceste sentimente, cât și cu satisfacția din conștiința propriei siguranțe Consecința experienței tactile inadecvate este lipsa unor astfel de asocieri, ceea ce duce la imposibilitatea creării de relații cu drepturi depline cu alte persoane (Montagu, , p ) Atingerea este ca orice alt semnal și, în funcție de oameni și de situație, poate provoca atât reacții pozitive, cât și negative Știm că unii oameni se încordează, devin nervoși și se simt inconfortabil când sunt atinși; știm, de asemenea, că atingerea care este percepută ca inadecvată pentru o anumită relație poate provoca un răspuns agresiv - o palmă sau o insultă Se pare că unii oameni percep în mod negativ aproape orice atingere Uneori, această respingere a atingerii poate fi rezultatul amintirilor neplăcute din copilărie asociate cu aceasta Ce știm despre rolul atingerii în diferite etape ale vieții umane? Rolul atingerii în dezvoltarea umană Este posibil ca comunicarea tactilă să fie principala și cea mai primitivă formă de comunicare De fapt, primul sistem senzorial care începe să funcționeze este tocmai simțul tactil Chiar și în pântecele mamei, copilul începe să răspundă la fluctuațiile cauzate de bătăile inimii mamei, care sunt amplificate de lichidul amniotic și îi afectează întregul corp S-a dovedit că un făt viu, "a cărui înălțime" nu depășește trei centimetri, îndepărtat ca urmare a unui avort în luna a treia de sarcină, reacționează în mod reflex la mișcarea unui fir de păr în jurul gurii (Myerer & Myerer, ) ) Capitolul Se poate spune că, într-un anumit sens, primele idei ale unei persoane despre ce este viața, sunt rezultatul senzațiilor tactile Rezultatele cercetării arată că că at-klsnovenііe are reii ayuiiiіrr chmairmir llp nprmapnpgp faiip-dezvoltarea logică a nou-născuților Lingând puii, șobolanul stimulează formarea hormonilor de creștere în corpurile lor; masajul pe care îl face cu limba îi ajută pe șobolanii prematuri să se îngrașă și chiar și un an mai târziu are un efect pozitiv asupra dezvoltării lor mentale și motorii (Field, ) Pentru nou-născuți, senzațiile tactile sunt o sursă de informații despre ei înșiși și despre lumea din jurul lor Printre senzațiile tactile cunoscute de toți sugarii se numără atingerea mâinilor moașei și mamei, schimbarea scutecelor, hrănirea, scăldat, legănat și mângâiere În copilăria timpurie, cuvintele sunt însoțite de atingere până când copilul are o legătură între ele; în viitor, vorbirea poate înlocui complet atingerea Astfel, calmând un copil foarte mic, o mamă îl poate mângâia sau mângâia ușor pe spate Pe măsură ce copilul crește la aceste mişcări se adaugă diverse cuvinte încurajatoare Și în cele din urmă apare o situație în care mama poate pur și simplu să strige din camera alăturată: "În regulă, dragă! Mama este aici! Pe măsură ce atingerea este înlocuită de cuvinte, intimitatea este înlocuită de reținere S-au încercat să se studieze contactele tactile ale părinților cu sugarii și cu copiii mai mari Mamele intră în contact tactil cu nou-născuții mai des decât tații Numărul de astfel de contacte variază Mamele sunt mai predispuse să atingă acei copii care sunt pozitivi în privința asta, de exemplu, copiii mici care tocmai învață să meargă; copiii mai mici pot primi mai puțină afecțiune maternă decât avea copilul mai mare când avea vârsta lor, iar copiii "planificați" mai mult decât "neplanificați" * Există dovezi care sugerează că nou-născuții și sugarii primesc mai multă stimulare tactilă decât copiii cu vârsta cuprinsă între paisprezece luni și doi ani Din punctul de vedere al nevoilor sugarilor, o astfel de concluzie pare atât justificată, cât și previzibilă Cu toate acestea, rezumând rezultatele grădină zoologică Partea a IV-a Comportamentul de comunicare mai multe studii, Lewis sugerează că în primele luni de viață, băieții au mai mult contact fizic cu ceilalți decât fetele (Lewis, ) În viitor, fetelor nu numai că li se permite să petreacă mai mult timp cu părinții lor și să aibă mai mult contact fizic cu ei decât băieții, dar sunt chiar încurajate să facă acest lucru Este cunoscută și părerea adulților despre acceptabilitatea diferitelor contacte tactile între părinți și copii de diferite vârste (Harrison-Speake & Willis, ) Se pare că există anumite reguli Potrivit respondenților, pe măsură ce copiii devin adolescenți, atingerea devine din ce în ce mai inacceptabilă, mai ales când vine vorba de tați și băieți Indiferent de natura atingerii sau de vârsta copilului sau de sexul sau genul părintelui, afro-americanii sunt mai puțin toleranți față de atingerea părinților decât americanii albi Cu toate acestea, deoarece doar americanii albi au fost intervievați în acest studiu, intervievatorii afro-americani ar trebui să fie incluși în sondaj pentru a confirma existența diferențelor etnice Unele observații asupra comportamentului tactil au fost făcute în contextul experiențelor școlare ale copiilor Un studiu a constatat că băieții care frecventează școala pregătitoare au mai multe șanse să atingă profesorii de sex masculin, în timp ce colegii de sex feminin ating profesorii de ambele sexe cu o frecvență egală În ceea ce privește profesorii, ei tind să atingă mai des elevii de același gen (Perdue & Connor, ) Willis și colegii săi au studiat comportamentul elevilor din ciclul primar și secundar inferior (Willis & Hoffman, ; Willis & Reeves, ) Pe măsură ce copiii cresc și trec de la școala pregătitoare la clasa a șasea, cantitatea de atingere scade constant, dar este mai mare decât cantitatea de atingere observată de majoritatea cercetătorilor în mediul adult O tendință similară se observă și în clasele medii, unde numărul de atingeri este de aproximativ două ori mai mic decât în clasele primare Rezultatele acestor studii ne permit să tragem și alte concluzii interesante Cel mai adesea, prietenii de același sex se ating Micii afro-americani, în special fetele, îi ating pe ceilalți mai des decât alții Deși în clasele elementare, copiii de obicei ating G pava Rplprіb- în";miya rj - unul față de celălalt cu mâinile, copiii mai mari și adolescenții sunt mai predispuși să-și atingă coatele sau umerii Elevii de gimnaziu încep să manifeste atingeri mai agresive, iar elevii de gimnaziu ating diferite părți ale corpului unul altuia, în principal pentru că la această vârstă le place foarte mult să înceapă diverse lupte și să joace jocuri în aer liber Urmează apoi o perioadă de latență în care comunicarea tactilă joacă doar un rol minor în viața copilului american Și în timpul pubertății, contactele tactile cu reprezentanții proprii și, ulterior, cu sexul opus, devin din ce în ce mai importante În ceea ce privește persoanele în vârstă și mai în vârstă, comunicarea informațiilor despre emoțiile și atitudinile lor prin atingere poate fi crucială, mai ales că se pot baza din ce în ce mai puțin pe mesaje verbale (cognitive) Deși persoanele în vârstă din Statele Unite par să aibă un drept aproape nelimitat de a-i atinge pe alții, nu este clar cât de des sunt ei înșiși atinși de alții Nu există nicio îndoială că persoanele vârstnice și infirme au nevoie de contacte tactile mai active cu ceilalți, dar este foarte important să clarificăm dacă creșterea contactului este cauzată exclusiv de acțiunile persoanelor care le servesc, îndeplinindu-și îndatoririle profesionale și familiale, sau în în acest fel alții își exprimă simpatia față de bătrâni Observațiile locuitorilor din patru case de bătrâni sugerează că acesta este un alt context în care femeile sunt mai predispuse decât bărbații să acționeze ca "inițiatori de atingere" Și la fel ca în copilărie, persoanele de același sex se ating mai des decât persoanele de sex opus (Rinck, Willis & Dean, ) Se pare că experiența tactilă timpurie este esențială pentru adaptarea mentală și emoțională ulterioară Copiii care au fost rar ridicați de părinți în primele luni de viață pot începe să meargă și să vorbească mai târziu decât semenii lor; se știe că mulți copii schizofrenici în copilărie au fost lipsiți de afecțiunea maternă; unele dintre problemele care apar în predarea copiilor să citească și dezvoltarea lentă a abilităților de vorbire orală sunt, de asemenea, asociate cu faptul că în copilărie copiii fie erau lipsiți de comunicarea tactilă, fie s-a dovedit a fi inadecvat pentru ei Psihologul Ashley Montague citează rezultatele multora Partea a IV-a Comportamentul de comunicare studii atât pe animale cât și pe oameni (Montagu, ) El pleacă de la faptul că este imposibil să "suprăm" un copil în brațe, pentru că "există toate motivele să credem că creierul și sistemul nervos al unei ființe umane, precum creierul și sistemul nervos al unei salamandre, se dezvoltă mai bine când există stimularea terminațiilor nervoase periferice" ( p ) Celebrele experimente ale lui Harlow cu "mama surogat" (Harlow, ) mărturisesc cât de importantă este atingerea pentru copil Cercetătorul a construit o figură "mamă-maimuță" din sârmă, care ar putea hrăni puiul cu lapte și să-l protejeze, și a făcut o a doua "mamă" din cauciuc burete și pluș, care nu putea hrăni lapte Deoarece bebelușii preferau în mod constant mama de pluș pe cea de sârmă, Harlow a concluzionat că pentru maimuțe, contactul tactil confortabil era o parte mai importantă a relației mamă-copil decât hrănirea în sine Ca sursă de hrană, maternitatea este mai puțin importantă decât ca sursă de atingere liniștitoare Natura și frecvența contactelor tactile Frecvența și natura contactelor tactile între adulți depind foarte semnificativ de vârsta, sexul, situația și relațiile dintre persoanele implicate în aceste contacte Se știe că există multe cupluri care fie au puțin sau nimic despre ce să vorbească între ele, fie este atât de dificil să obții intimitate prin contact verbal, încât contactul fizic în timpul actului sexual devine principala modalitate de a o atinge Mulți factori care au influențat dezvoltarea societății americane au dus la faptul că, din punctul de vedere al majorității, atingerea este ceva ce indică o relație extrem de strânsă și de încredere; această noțiune de contact tactil este cea care a condus la credința populară că orice atingere este, prin însăși natura sa, senzuală într-un fel sau altul Este ironic faptul că persoanele aflate în relații intime de lungă durată se pot atinge mai rar și "mai puțin intim" decât cei ale căror relații romantice sunt în stadiul de formare sau cuplurile care caută să restabilească intimitatea pierdută (Emmers & Dindia, ; Guerrero & Andersen) , ) Este foarte probabil ca pentru cei care sunt în relații amoroase de lungă durată, calitatea să fie așa Capitolul , Rolul atingerii în comunicarea umană contactele elegante sunt înlocuite cu numărul lor, ceea ce este important pentru cei ale căror relații abia intră în stadiul intim În plus, cuplurile căsătorite tind să facă schimb de atingeri mai mult decât cuplurile care se întâlnesc periodic în timpul întâlnirilor (Guerrero & Andersen, ) Unii oameni au o viziune foarte negativă asupra contactului fizic care este inevitabil în metrourile aglomerate sau în holurile teatrului; ceea ce s-a spus se referă în primul rând la contactele femeilor cu bărbații și la contactele bărbaților între ei Există multe explicații pentru asta Mulți au fost învățați încă din copilărie să nu atingă lucrurile și să nu atingă nici oameni, nici animale În primul rând, copiii sunt învățați să nu-și atingă propriul corp, iar apoi sunt învățați să nu atingă corpul cuiva cu care te întâlnești Părinții au grijă să se asigure că copiii nu își văd atingerile intime reciproce, iar unii le subliniază absența punând două paturi în dormitor Contactul fizic este asociat cu ceva "indecent" sau "rău" și este pedepsit în consecință, iar schimbul frecvent de atingere între tată și fiu este considerat o activitate nedemnă de bărbați Datorită acestei creșteri, mulți, crescând, tind să evite contactul fizic cu ceilalți în toate situațiile Unii cercetători au încercat să afle ce trăsături de personalitate au acest tip de oameni în comparație cu cei cărora le place să fie atinși (Andersen, Andersen & Lustig, ; Deethardt & Hines, ) Oamenii care evită contactul fizic sunt mai tensionați și nervoși, mai puțin mulțumiți de corpul lor și mai atenți la ceilalți; sunt, de asemenea, mai puțin sociabili și mai predispuși la judecăți autoritare și directe În societatea nord-americană, bărbații ating pe ceilalți mai puțin frecvent decât femeile Sunt mai ales negativi în ceea ce privește contactele tactile cu alți bărbați, cu excepția doar a unor situații specifice, de exemplu, situații legate de sporturile de echipă (atât episoadele jocului în sine, cât și cele menite să demonstreze spiritul de echipă) Atât datele din sondaj, cât și observațiile indică faptul că bărbații și femeile au atitudini diferite față de contactul fizic cu membri de același sex: bărbații îi evită, în timp ce femeile îi tratează destul de favorabil O posibilă explicație Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Motivul pentru o astfel de "evitare" constă în atitudinile homofobe și teama de a fi acuzat de homosexualitate Într-adevăr, s-a dovedit că acei bărbați care au cea mai pronunțată atitudine negativă față de contactele tactile cu alți bărbați au cele mai mari scoruri pe așa-numita "scala homofobie", care, de exemplu, include astfel de itemi: "Homosexualitatea este un păcat și cel mai real rău" și "Comportamentul homosexualilor mă dezgustă" (Roese, Olson, Borenstein, Martin & Shores, ) Potrivit altor cercetători, studenții care, după cum a arătat observația, erau mai puțin susceptibili decât alții de a intra în "contact tactil" cu reprezentanți de același sex, au avut, de asemenea, atitudini "anti-homosexuale" mai puternice, iar acest lucru se aplică în egală măsură bărbaților și femeilor ( Roese și colab , ) Unele situații favorizează contactul tactil, în timp ce altele îl îngreunează Mai multe publicații sugerează că în locurile publice, unde s-a făcut cea mai mare parte a muncii de teren, atingerea poate fi extrem de rară Ca exemplu, putem cita rezultatele observării în locuri publice a patru mii și jumătate de cupluri, dintre care pe toată perioada de observare doar % au fost "văzute în contacte tactile" (Hali & Vescia, ) Rezultate similare au fost obținute de Remland, Jones și Brinkman: cuplurile pe care le-au observat în locuri publice din diferite orașe europene le-au demonstrat doar în % din cazuri (Remland, Jones & Brinkman, ) După ce a colectat și analizat opiniile diferitelor persoane cu privire la contactul tactil, Henley (Hepey, ) ajunge la concluzia că este cel mai probabil să atingem pe altul dacă: ) noi înșine acționăm ca o sursă de informații sau de consilier și nu căutăm informații sau sfaturi; ) noi înșine dăm ordinul și nu o ascultăm; ) a cere o favoare, dar nu a accepta o cerere pentru aceasta; ) noi înșine încercăm să convingem pe cineva de ceva, și nu atunci când ne convinge; ) participa la un fel de conversație serioasă, și nu la o conversație obișnuită; ) ne aflăm într-un cadru informal, de exemplu, la o petrecere, și nu la serviciu; Capitolul Rolul atingerii în comunicarea umană ) noi înșine suntem într-o stare de entuziasm și nu comunicăm cu o persoană entuziasmată; ) primim informații interesante de la cineva și nu le raportăm noi înșine Întâlnirile și rămas-bunul în aeroporturi sunt situații comunicative în care atingerea reciprocă a oamenilor este mult mai frecventă decât în viața obișnuită Într-un studiu, atingerea a apărut în % dintre episoade, iar în altul, în % (Greenbaum & Rosenfeld, ; Heslin & Boss, ) Heslin și Boss au ajuns la concluzia că oamenii se ating mai des atunci când își iau rămas bun decât atunci când se întâlnesc și că aceste atingeri sunt mai intime (Heslin & Boss, ) Cu cât situațiile sunt mai emoționale (care pot fi judecate după expresiile faciale ale participanților) și cu cât relația dintre părțile de despărțire pare mai cordială pentru observator, cu atât este mai mare probabilitatea ca acestea să se atingă mai des S-a dovedit că gradul de apropiere al participanților la comunicare, adică dacă sunt doar prieteni sau sunt legați printr-o relație romantică prezice în mod fiabil numărul de atingeri reciproce la oameni (Afifi & Johnson, ; Guerrero, ) A doua situație în care numărul de contacte tactile depășește nivelul mediu este sportul de echipă Un studiu sugerează că numărul de interacțiuni ale jucătorilor în timpul competițiilor de bowling depășește semnificativ cantitatea de contact tactil observată de obicei în interacțiunile sociale tradiționale (Smith, Willis & Gier, ) Un număr crescut de îmbrățișări, strângeri de mână etc după o performanță reușită este mai tipic pentru afro-americani decât pentru bowlerii albi Studiul caracteristicilor comportamentului tactil al bărbaților și femeilor a fost de mare interes pentru cercetători, deoarece unii dintre ei credeau că acesta este strâns legat de statut, iar această relație este de așa natură încât, de obicei, cel care atinge are un statut mai înalt decât cel al cel care este atins Atenția la această problemă a crescut după ce Henley, pe baza rezultatelor cercetării sale, a sugerat că bărbații tineri sunt mai predispuși să inițieze contacte tactile cu femei tinere decât femeile însele (Henley, b, ) Henley sugerează să se gândească la cine, Partea a IV-a Comportamentul de comunicare în opinia noastră, vor iniția contacte tactile în următoarele perechi: profesor-elev, investigator-invinuit, medic-pacient, stăpân-servitor, supraveghetor-lucrător, psihoterapeut-pacient etc Mulți tind să creadă că inițiatorul este cel care ocupă o poziţie superioară Manifestarea unei astfel de inițiative de către subordonați și, în unele cazuri, acțiunile de răspuns similare (dacă rolurile de statut sunt clar definite) sunt percepute ca ceva ieșit din comun, complet inacceptabil sau ofensator Prin urmare, potrivit lui Henley, faptul că în cele mai multe cazuri inițiatorul contactelor tactile este un bărbat este la fel de probabil (dacă nu mai mult) să fie considerat nu numai ca dovadă a simpatiei sale pentru o femeie, ci și ca dovadă a puterii sale Atunci când atingerea este inițiată de o femeie, aceasta este adesea percepută ca o manifestare a interesului sexual, deoarece, după cum conchide Henley, ""explicația dintr-o poziție a unei poziții sociale superioare nu este acceptabilă" Cercetările publicate în urma lucrării lui Henley nu susțin pe deplin concluziile acesteia despre dacă bărbații sau femeile sunt mai predispuși să atingă membrii de sex opus în general (Stier & Hali, ) Dar, în unele privințe, observațiile lui Steyer și Hall sunt în concordanță cu cele ale lui Henley: când vine vorba de adulți tineri și de atingerea sau "îmbrățișarea" unui partener, inițiativa aparține cu adevărat bărbaților Cu toate acestea, în rândul cuplurilor cu vârsta de de ani și peste, se observă opusul: femeile sunt mai predispuse să atingă bărbați - aceasta poate fi o atingere trecătoare sau o strângere de mână, în plus, femeile sunt mai susceptibile să ia bărbații de braț (Hali & Vescia, ), iar acest comportament este mai tipic pentru cuplurile căsătorite, nu pentru cei care se "întâlnesc" (Guerrero & Andersen, ; Willis & Briggs, ) Mai mult decât atât, observațiile cuplurilor care flirtează sugerează că femeile inițiază adesea atingeri care fac relația mai intimă dacă bărbații răspund în natură (Perver, ) Având în vedere toate aceste circumstanțe, nu merită să simplificăm "relația tactilă" dintre bărbați și femei și să le explicăm exclusiv (sau în principal) prin inegalitatea socială (Hali & Vescia, ; Lockard & Adams, ; Major, Schmidlin & Williams, ; ; McCormick & Jones, ) Capitolul Aparent, indiferent de cine inițiază atingerea, observatorii au tendința de a-l percepe ca pe o persoană cu mai multă putere În percepția de către observatorii externi a actelor de atingere nereciprocă, se dezvoltă un anumit echilibru al "puterii relațiilor", în urma căruia crește cota dominantă a celui care atinge, iar cota dominantă a celui care nu atinge răspunde la atingerea căderilor Se pare că indiferent de sex, statut și vârstă a celor care sunt urmăriți, din exterior ei sunt percepuți așa Desigur, participanții înșiși la eveniment pot percepe ceea ce se întâmplă într-un mod complet diferit, iar percepția observatorului se poate schimba și în funcție de modul în care i se pare relația dintre cei pe care îi observă, de comportamentul lor și de context După cum sa menționat mai sus, Henley consideră că cine atinge pe cine este determinat în primul rând de statut Din analiza ei rezultă că privilegiul atingerii se bucură de persoanele cu statut superior; cei al căror statut este scăzut nu au acest drept Deși numeroase anecdote promovează această viziune, realitatea este că munca de teren pe această problemă importantă este puțină și conflictuală (Stier & Hali, ) Goldstein și Jeffords, care și-au observat legiuitorii de stat la lucru dintr-o galerie invitată, au găsit tendința opusă: legiuitorii cu statut inferior și-au atins colegii de rang superior mai des decât invers (Goldstein & Jeffords, ) Datele lor despre modul în care percepția oamenilor asupra statutului se schimbă după ce au fost atinși ar trebui să ne ajute să ne dăm seama că ar fi o simplificare excesivă să considerăm modelul de atingere ca o consecință a statutului Dacă, așa cum susțin cercetătorii, atingerea unei persoane cu alta crește statutul celui care atinge, atunci cel din această pereche al cărei statut este mai scăzut poate crede că o astfel de atingere este bună pentru el, pentru că netezește "dezechilibrul de statut " Potrivit lui Goldstein și Jeffords, în timp ce priveau legislatorii, ei nu l-au văzut niciodată pe guvernator atingând pe nimeni, dar a fost atins de mulți Dacă atât indivizii de rang înalt, cât și cei cu statut social scăzut cred că pot beneficia într-un fel din atingerea altor persoane, ne putem aștepta ca observațiile să dezvăluie un model complex Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Observații similare cu cele ale lui Goldstein și Jeffords, dar efectuate la conferințe științifice, nu au dezvăluit în cele din urmă vreun rol pentru statutul profesional al participanților, dar s-a dovedit că oamenii de știință de rang înalt și colegii lor într-o poziție mai modestă îi ating pe ceilalți diferit (Hali, ) Oamenii de știință eminenti ating fie mâna, fie umărul unui coleg, ceea ce îi face să fie percepuți ca fiind mai cordiali decât camarazii lor mai puțin cunoscuți, care preferă strângerea de mână, adică o atingere mai formală O altă publicație sugerează că strângerile de mână sunt percepute ca fiind mai puțin cordiale, mai puțin "dominante" și mai puțin "egale ca statut" decât multe alte tipuri de contact tactil (Burgoon, ) Persoanele cu statut scăzut pot iniția forme mai "supuse" de contact tactil, în timp ce persoanele cu statut social mai înalt sunt mult mai capabile să-și demonstreze sentimentele prietenoase prin atingere Studiul lui Jourard (Jourard, ) a devenit un clasic în domeniul său Omul de știință a fost interesat de opinia subiecților(c) despre care parte a corpului ating cel mai des oamenii El a elaborat un chestionar special pentru subiectele studenților, care a inclus, de exemplu, următoarele întrebări: care dintre cele de părți ale corpului altor persoane s-au atins cel mai des în ultimele luni sau au văzut cum au fost atinse de alții și care părți propriile lor Corpurile au fost cel mai adesea atinse de alți oameni în aceeași perioadă de timp "Alți oameni" au inclus mame, tați și prieteni care erau ambii de același sex ca subiect și de sex opus Mai des decât alții, oamenii sunt atinși de mamele și prietenii lor aparținând sexului opus În ceea ce privește tații, majoritatea subiecților au scris că dacă tații îi ating, atunci doar mâinile lor Probabilitatea de a fi atins de un prieten de sex opus depinde, desigur, în mare măsură de relația lui cu subiectul; este mai mare dacă relația este apropiată și familiară (Stier & Hali, ) Studiul lui Jorard a fost finalizat acum aproape de ani Reproducerea metodologiei sale în a condus la Capitolul rezultate aproape identice, cu o singură excepție (Rosenfeld, Kartus & Ray, ) S-a dovedit că atât bărbații, cât și femeile păreau chiar mai accesibili la atingerea unui prieten de sex opus decât cu ani înainte, iar părțile corpului care sunt considerate a fi "intime" - piept, stomac, șolduri - au fost menționate de subiecții mult mai des din acest studiu (Un al treilea studiu folosind metoda Jorard a fost realizat în anii , dar participanții au fost studenți de la un mic colegiu catolic de arte liberale Deși răspunsurile lor indică o scădere a numărului de contacte tactile, este dificil de spus dacă aceasta este datorită influențelor culturale care au avut loc în acel moment, sau legate de personalitățile subiecților Vezi K L Hutchinson & C A Davidson ( ) Body accessibility re-visited: The s, s, and s Journal of Social Behavior and Personality , , - ) Când oamenii sunt rugați să-și amintească cât de des sunt atinși și ce părți ale corpului, există întotdeauna posibilitatea de a obține un răspuns inexact Jones, folosind tehnica Jorard, a descoperit că numărul de părți ale corpului atinse efectiv a fost în mod constant mai mic decât numărul "folosit" sau menționat de participanții la experiment După toate probabilitățile, ideile subiecților despre ceea ce se așteaptă exact de la ei au o influență puternică asupra răspunsurilor despre tot ce ține de atingere Tipuri de "comportament tactil" Cele mai frecvente în cultura occidentală sunt tipurile de atingere prezentate în Tabel , (Argyle, ) Desmond Morris a făcut distincția între atingerea propriului corp și atingerea altor persoane (Morris, ) Cercetările sale de teren l-au condus la ideea existenței a de tipuri de contacte fizice, formând grupuri principale de contacte fizice între două persoane posibile în public El le-a numit "semne de legătură", deoarece indică existența unei anumite relații între cei doi participanți la eveniment În unele cazuri, concluziile despre natura și caracteristicile acestor relații pot fi trase din observațiile despre modul în care oamenii se ating Iată principalele categorii de contact fizic conform clasificării lui Morris Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Tabelul Tipuri de atingere* Tip de atingere Părți ale corpului implicate în mod obișnuit în o astfel de atingere O bătaie ușoară care exprimă aprobarea Cap, spate Slap Face, braț, fese Poke fata, piept Ciupiți obrazul Mângâiere păr, față, partea superioară a corpului, genunchi, organe genitale Strângerea mâinilor, a umerilor Sărut Gura, obrazul, pieptul, palma, piciorul, organele genitale Linge Fața, organele genitale Ținând palma, mână, genunchi, organele genitale Management Palm, mână Îmbrățișează umerii, corp întreg Mâini de ambreiaj Impunerea palmei Pinky Legs, fese lăsarea părului, a feței Gâdilatură Aproape tot corpul *Notă- Am făcut următoarele modificări la tabelul original: i) am folosit cuvântul fese în loc de cuvântul fese ) organele genitale au fost adăugate în patru cazuri și h) umerii au fost adăugați la rubrica "tremurare" Strângere de mână Vizionarea unei strângeri de mână poate deseori deduce cât de puternică sunt oamenii o relație sau cât de apropiați ar dori să devină Conducere de acțiune În acest caz, atingerea servește ca înlocuitor pentru îndreptare Atingerea corpului unei alte persoane pentru a-i arăta cum să acționeze corect trădează adesea liderul în cel care atinge O bătaie de aprobare Morris crede că o palmă de aprobare de la un adult la altul este adesea fie condescendentă, fie sexuală O excepție binecunoscută de la această regulă este bătaia obișnuită a echipei sportive masculine - o felicitare (adesea pe fese) a cuiva care a excelat în ceva în timpul meciului Capitolul B Rolul ri "- în * nia în comunicarea umană Strânge-ți palma Poți strânge mâna unei persoane care are nevoie de ajutor, dar acest gest este adesea folosit și pentru a arăta relații apropiate O persoană aflată într-o poziție de conducere, potrivit lui Morris, este puțin probabil să-și permită să strângă mâna cuiva din jurul său Îmbrățișează-ți umerii O astfel de "îmbrățișare pe jumătate" este tipică atât pentru relațiile romantice dintre un bărbat și o femeie, cât și pentru relațiile dintre bărbați care vor să sublinieze că sunt prieteni vechi Îmbrăţişare Acest gest este adesea o expresie a tensiunii emoționale extreme, caracteristică evenimentelor sportive, relațiilor romantice, întâlnirilor și rămas-bunului De asemenea, joacă un anumit rol ritual când este necesar să se arate că relația este suficient de apropiată și o strângere de mână nu este suficientă pentru a o exprima Mana in mana Când adulții țin copiii de mână, o fac pentru a-i sprijini, a-i ține lângă ei sau pentru a-i proteja Adulții care se țin de mână (în timp ce efectuează aceeași acțiune) sugerează că relația lor este egală Deseori se crede că acest gest este un privilegiu al cuplurilor de sex opus, dar oamenii de același sex se țin adesea și de mână, de exemplu, în grupuri Îmbrățișează în jurul taliei Potrivit lui Morris, acest gest înlocuiește adesea îmbrățișarea, mai ales în cazurile în care nu este suficient ca "interpreții" să se țină de mână sau să se îmbrățișeze de umeri pentru a-și exprima apropierea, dar este de dorit să rămână mobili Pup Locația aleasă pentru sărut, puterea, durata și franchețea acestuia oferă o oportunitate de a demonstra intimitatea sau gradul de intimitate care se dorește în acest moment Atingerea capului Având în vedere cât de sensibilă și vulnerabilă este zona capului, devine clar că permițând cuiva să ne atingă capul, recunoaștem confidențialitatea relației noastre și, adesea, natura lor intimă Contact cap la cap Oamenii cap la cap nu pot observa ce se întâmplă în jurul lor, așa că această situație este adesea văzută ca un acord de ambele părți pentru a "scăpa de restul lumii", ceea ce este valabil mai ales pentru tinerii îndrăgostiți Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Nevăstuică Un semnal asociat cu sentimentele romantice ale cel puțin unuia dintre parteneri, deși, ca orice alt semnal, poate fi folosit și de cei între care nu există o intimitate profundă, dar care doresc să-i inducă în eroare pe ceilalți cu privire la natura relației lor Purtând la mână Părinții își ridică adesea copiii, îi poartă în brațe sau îi pun în poală Ceva similar se poate întâmpla între adulți, fie în contextul unei glume și al unui joc, fie atunci când unul dintre cei doi este neputincios fizic Combate imitația Acestea sunt acțiuni aparent agresive, efectuate într-o manieră neagresivă, cum ar fi lovirea cu pumnii, tragerea de ureche și de păr, împingere, ciupire etc Uneori nu doar le permitem prietenilor să se comporte în acest fel față de noi, dar îi și împingem să arate cât de mare este raportul nostru comportamental Inog Da, aceste atingeri în timpul imitării unei lupte sunt un substitut pentru atingeri mai blânde care altfel ar fi fost devin prea încărcați emoțional, de exemplu, dacă un tată a vrut brusc să demonstreze dragoste pentru fiul său Unele dintre aceste gesturi sunt prezentate în Fig Orez Cele mai comune forme de atingere a) o îmbrățișare ) o îmbrățișare pe umeri; c) un sărut; d) suport pentru brate; e) contact cap la cap Capitolul " Rolul p ~ niya în comunicarea umană O altă încercare de clasificare a diverselor atingeri, întreprinsă de Heslin (Heslin & Alper, ), se bazează pe semnificația semnalelor pe care le conțin și include o gamă largă de atingeri, de la cele mai formale la cele mai intime Este posibil ca atingerea obișnuită, precum atingerea agresivă ("asalt" cu intenția de a răni o altă persoană), să fie, de asemenea, inclusă în continuum-ul atingerii intime, dar nu sunt incluse în clasificarea lui Heslin Funcțional (profesional) Sensul comunicativ al acestor impersonali, deseori lipsiți de emoții și atingeri de afaceri, este efectuarea unor lucrări sau prestarea unui serviciu Cealaltă persoană este tratată ca un obiect sau un fel de obiect neînsuflețit, sunt excluse orice indicii de intimitate umană sau sexualitate care ar putea interfera cu îndeplinirea unui anumit loc de muncă Exemple de astfel de contacte sunt contactele unui antrenor de golf cu un student, un croitor cu un client sau un medic cu un pacient Social (semne de curtoazie) Atingerile de acest tip sunt dovezi ale recunoașterii la o altă persoană a unui reprezentant al speciei sale biologice, ghidat în principal de aceleași reguli de comportament Deși cealaltă persoană este considerată tocmai ca o ființă vie, practic nu există nimic personal în atingere, ceea ce ar indica orice contact personal între "participanții la eveniment" Cel mai grăitor exemplu de astfel de atingere este strângerea de mână Deși strângerea de mână în forma sa actuală nu are mai mult de de ani, un gest similar era cunoscut în Roma antică Prietenos (cordial) Contactele tactile de acest tip indică faptul că cealaltă persoană este percepută ca individ și că o simpatizează și îl consideră un prieten Cu toate acestea, atingerea de acest fel poate fi oarecum rigidă, din cauza fricii de a fi confundat cu prea intim sau sexual Dacă oamenii sunt lăsați singuri, teama de a fi înțeleși greșit crește, astfel încât o astfel de atingere este mai probabilă în public Dragoste (intim) Îmbrățișând o persoană sau punându-i o mână pe obraz, îi exprimăm sentimentele cu ajutorul unei astfel de atingeri Cel pe care îl îmbrățișăm este iubit de noi și aproape de noi Diverse atingeri care exprimă acestea Partea a IV-a Comportamentul de comunicare sentimentele pot fi cele mai non-standard și cele mai corespund personalității destinatarului Atingeri care mărturisesc despre excitarea sexuală Deși uneori excitarea sexuală este o parte integrantă a emoțiilor precum dragostea și dorința de intimitate, atingerile care o exprimă pot diferi de cele care indică dragoste În acest caz, contactele tactile sunt predominant doar dovezi ale atracției fizice, iar cealaltă persoană acționează ca, după cum se spune, un "obiect al dorințelor sexuale" Potrivit lui Morris, cuplurile heterosexuale crescute în tradițiile culturii occidentale trec de obicei printr-o serie de etape pe drumul către intimitatea sexuală (pot fi comparate cu dansurile de împerechere la animalele altor specii) (Morris, ) Vă rugăm să rețineți că toate aceste etape, cu excepția primelor trei, implică unul sau altul contact tactil: ) priviți corpul; ) priviți în ochi; ) contactul vocilor; ) atingerea mâinilor; ) atingerea mâinii pe umăr; ) atingerea mâinii până la talie; ) atingerea buzelor cu buze; ) atingerea mâinii de cap; ) atingerea mâinii de corp; ) atingerea buzelor de piept; ) atingerea organelor genitale cu mâna; ) atingerea organelor genitale de organele genitale și/sau buzele de organele genitale Potrivit lui Morris, aceste etape urmează de obicei în această ordine, deși sunt posibile variații O formă de a sări peste etape sau de a trece la un nivel de intimitate mai ridicat decât așteptat este, de exemplu, un sărut urmat de o urare de noapte bună sau o strângere de mână la introducere Deși sărutul (contactul gură la gură) indică adesea o relație care s-a mutat semnificativ spre "intimitate", el poate avea loc și în situații care sunt complet neintime prin natură și nu poartă nicio sarcină "intima" Un exemplu este un sărut rapid ("smack- Capitolul Rolul lui r / și esn h> niya în comunicarea umană kanye"), care este acordat câștigătorilor emisiunii de chestionare TV pentru o lungă perioadă de timp atunci când îi felicită sau își ia rămas bun de la ei Valoarea contactelor tactile interpersonale Există mai multe abordări diferite pentru a evalua semnificația atingerilor non-aleatorie Una dintre ele este o simplă încercare de a evalua atingerea ca o experiență (experiență) pozitivă sau negativă Cu toate acestea, fără mai multe informații despre participanții la eveniment, precum și despre cum, când, unde și de ce s-a întâmplat, valoarea declarațiilor despre reacțiile pozitive sau negative la atingere este foarte discutabilă Datele colectate de Jones și Yarbrough sugerează că atingerea poate avea o varietate de semnificații (Jones & Yarbrough, ) La cererea acestora, de studenți au înregistrat detaliile tuturor retușurilor care au avut loc pe o perioadă de trei zile Autorii au analizat peste de acte de contact social tactil și au ajuns la următoarele concluzii despre încărcăturile semantice ale atingerii Atingerea ca manifestare a afectului pozitiv Atingerile care se încadrează în această categorie sunt foarte asemănătoare cu ceea ce Heslin a numit "din suflet", "intim" și "exprimând excitație sexuală" Ei pot exprima sprijin, confort, aprobare, afecțiune, atracție sexuală, iar dacă atingerea este lungă, poate însemna unitate ("suntem împreună") Unele contacte tactile ale asistentelor medicale cu pacienții pot fi incluse în această categorie dacă sunt percepute de aceștia din urmă ca fiind calmante și uşuratoare Dacă un prieten te mângâie pe spate sau îți face ceva de genul unui masaj, atunci acesta poate fi perceput și ca o expresie a unui afect pozitiv din partea lui, dar masajul pe care îl face un masaj profesionist este îndeplinirea îndatoririi sale profesionale și oficiale Psihoterapeuții sunt conștienți de importanța ca contactele lor tactile cu pacienții, pentru a-i convinge pe aceștia din urmă de o atitudine binevoitoare față de aceștia, să nu fie în același timp prea intime Dacă atingerea este percepută ca un semn al implicării umane, poate duce și la alte consecințe, cum ar fi o mai mare onestitate din partea pacientului și o atitudine îmbunătățită față de îngrijitori (Aguilera, ; Pattison, ) Chiar Partea a IV-a Comportamentul de comunicare atingerile trecătoare și complet neintenționate pot crește afectul pozitiv, care se poate răspândi în întregul mediu din jurul unei persoane, așa cum s-a dovedit în "experimentul de bibliotecă" descris la începutul acestui capitol și în studiul comportamentului consumatorului (Hogpik, , ) Clienții atinși de participanții studenți care i-au salutat la intrare au petrecut mai mult timp la ghișee, au făcut mai multe achiziții și au vorbit mai mult despre magazin Pentru a demonstra efectele atingerii (sau a altui comportament nonverbal), experimentatorii își învață adesea asistenții cum să-i implice sau nu pe alții în mod intenționat; așa a fost cazul, de exemplu, în experimentele menționate mai sus cu cititori și cu cumpărători Experimente ca acesta sunt o modalitate importantă de a studia efectele unor comportamente specifice Cu toate acestea, Lewis și colegii săi îi avertizează pe cei care îl folosesc, iar avertismentul lor este foarte valoros (Lewis, Derlega, Shankar, Cochard & Finkel, ) În ciuda instruirii și instruirii, asistentul experimentatorului poate fi dificil să controleze atingerea, să zâmbească și să se uite la persoana pe care o atinge în același timp, așa cum cer condițiile experimentului Prin urmare, în unele cazuri este dificil de spus ce anume - o atingere, un zâmbet sau o privire - a provocat anumite schimbări în comportamentul subiectului Cititorul, care este obișnuit să perceapă critic orice informație, va acționa cu înțelepciune dacă, la evaluarea rezultatelor experimentelor efectuate conform unui astfel de scenariu, va ține cont de posibila influență a altor acțiuni neintenționate ale experimentatorilor Atingerea ca manifestare a afectului negativ Studenții participanți la experimentul descris mai sus (Jones & Yarbrough, ) au raportat doar un număr mic de astfel de contacte tactile, dar percepem clar unele atingeri ca o manifestare a atitudinilor negative și a sentimentelor neprietenoase Ele pot indica furie sau frustrare și pot veni sub formă de lovituri, palme sau o "strângere de mână" atât de puternică încât "victimei" îi este greu să-și elibereze mâna De regulă, în mediul adult, atingerile negative sunt un fenomen destul de rar, sunt mult mai frecvente în rândul copiilor Cap? Rolul lui r '> n r ^ niya în comunicarea umană Joc Touch of Cook Uneori interpretăm atingerea, al cărei obiect sau subiect suntem noi, ca o încercare de a reduce severitatea semnalului pe care îl conține, fie el de simpatie sau de agresivitate Când o persoană leagă pumnul către alta și se oprește în momentul în care pumnul aproape ajunge la țintă, asta înseamnă următorul lucru: "Nu am de gând să te lovesc, asta este o glumă" Zâmbetul sau râsul care însoțește astfel de acțiuni are scopul de a întări acest semnal Un caz special de "contacte tactile jucăușe" este gâdilatul, un fenomen de care psihologii au devenit interesați în urmă cu aproximativ o sută de ani și despre care a scris Darwin Una dintre întrebări este de ce o persoană nu se simte gâdilată atunci când se gâdilă singură și dacă este necesar ca o persoană să gâdilă pentru a se simți gâdilată sau orice dispozitiv mecanic poate provoca aceeași senzație S-a descoperit că o mașină gâdilă la fel de bine ca un om, mai ales dacă există un element de imprevizibilitate în acțiunile sale (Harris & Christenfeld, , ) O atingere de gătit este o modalitate de a avea un impact Dacă scopul atingerii este de a determina pe altul să facă ceva, aceasta este asociată cu influența Jones și Yarbrough numesc astfel de atingeri "atingeri care provoacă conformitate" (atingeri de competiție) Mai multe studii independente arată că atingerea a ajutat la obținerea de semnături în petiții, a crescut probabilitatea ca oamenii să returneze banii aflați într-o cabină telefonică și a câștigat favoarea Potrivit unui studiu, subiecții care au fost atinși după ce au acceptat să participe la un sondaj au răspuns semnificativ la mai multe întrebări din chestionar decât cei care au fost de acord să participe, dar nu au fost atinși (Nannberg & Hansen, ) Atingeți Cook Interaction Control Participând la dialog, încercăm în diverse moduri să-l controlăm și să-l punem în direcția de care avem nevoie Atingerea, folosită ca mijloc de gestionare a unei conversații, este capabilă să dirijeze interlocutorul fără a întrerupe comunicarea verbală; Partea a IV-a Comportamentul de comunicare o atingere pe mână sau pe umăr îi poate atrage atenția, poate însemna un salut (la începutul unei conversații) sau un rămas bun (la finalul acesteia) Din această categorie aparțin și atingerile care poartă unele funcții rituale, de exemplu, atingerea capului unui copil în timpul botezului Atingerea unui bucătar este un stimul fiziologic Cel mai important rol al atingerii în toate etapele contactelor sexuale este bine cunoscut Atingerea este, de asemenea, un stimul puternic, dar ambiguu în situații mult mai formale Participanții la experimente care sunt avertizați că vor avea atingeri pur profesionale, lipsiți de orice fel de emoție, au puls redus; acest lucru este în concordanță cu predicțiile cercetătorilor și este, susțin ei, o dovadă că atingerea aduce pace interioară și este legată de legătura mamă-copil importantă din punct de vedere evolutiv (Drescher, Gantt & Whitehead, ) Totuși, dacă atingerea a fost neașteptată și nu s-a spus nimic în prealabil, frecvența pulsului creștea: atunci când experimentatorul masculin a atins încheieturile subiecților de sex feminin timp de secunde, acesta din urmă a arătat o creștere semnificativă a pulsului; în plus, toți subiecții au avut o creștere marcată a tensiunii arteriale (comparativ cu subiecții din grupul de control și în comparație cu subiecții care au fost avertizați cu privire la atingere) (Nilsen & Vrana, ) Astfel de studii subestimează faptul că impactul atingerii depinde de factori socio-contextuali și de modul în care aceștia sunt interpretați Atingerea ca modalitate de exprimare a înțelegerii reciproce Uneori, semnificația atribuită atingerii este determinată de nivelul de interes, raport sau activitate implicată în eveniment (Afifi & Johnson, ) Uneori atingerea înseamnă doar că oamenii se înțeleg bine sau că ambele părți ale conversației sunt foarte interesate de asta Înțelegerea reciprocă poate fi percepută ca un afect pozitiv dacă este resimțită de ambii oameni sau dacă o persoană simte că a contribuit într-un fel la comportamentul celeilalte Capitolul p Rolul lui 'rikm - ^nia în comunicarea umană Atingerea legată de sarcină Uneori se întâmplă atingeri accidentale, cum ar fi atunci când ajutăm pe cineva să coboare dintr-o mașină sau să trecem pe lângă un obiect Astfel de atingeri asociate cu efectuarea unei anumite operații sunt similare cu ceea ce Heslin a numit funcțional și profesional Ca și în alte cazuri, participanții la astfel de evenimente pot fie interpreta astfel de atingeri în moduri diferite, fie unul îl poate induce în eroare deliberat pe celălalt Un exemplu familiar al acestui tip de înșelăciune este atunci când o persoană o atinge pe alta ca în glumă, dar intenționează să transforme această atingere într-un pas către intimitate Un astfel de amestec de funcții a avut loc și în "experimentul bibliotecii" descris mai sus: atingerea a avut loc în timpul executării unei anumite operațiuni (restituirea cardului de bibliotecă proprietarului), dar efectul a fost pozitiv-emoțional Atingerea unui bucătar este un remediu Vindecarea miraculoasă este un fenomen care nu poate fi explicat nici din punct de vedere medical sau fiziologic Atingerea este elementul principal al tuturor cazurilor de vindecare miraculoasă a bolnavilor și infirmilor reflectate în istoria omenirii de personalități religioase, regalitate și alte personalități carismatice Abilitatea miraculoasă de a vindeca prin punerea mâinilor s-a zvonit că ar fi atribuită monarhilor francez și englez Există dovezi documentare că regele Edward I al Angliei, în al douăzeci și opta an de domnie, a vindecat prin atingere de pacienți cu scrofulă, iar patru ani mai târziu alți de oameni (Older, ) În viitor și în timpul nostru, vindecarea prin atingere a devenit apanajul clerului și al altora care cred că abilitatea de a vindeca prin atingere este un dar de la Dumnezeu Puterea de vindecare fizică a atingerii, manifestată în astfel de cazuri miraculoase, nu a fost studiată în condiții experimentale controlate care să-i dezvăluie eficacitatea și mecanismele de bază Deși poate să nu fie ușor să respingi complet posibilitatea milei lui Dumnezeu sau a altor puteri fizice de natură necunoscută, Alder totuși atribuie vindecări inexplicabile următorilor factori psihologici (Older ) Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Dorinta pasionala a pacientului de a se recupera Cea mai profundă credință a pacientului în arta vindecătorului Sprijinul unui grup din care pacientul face parte si care il sustine si ii da incredere Existența unui sistem general de credințe iraționale, de obicei de natură religioasă Intensitate emoțională extremă, caracteristică atât pentru pacient, cât și pentru toți cei care observă procesul de vindecare Recent, medicii și personalul medical au manifestat un interes reînnoit pentru contact ca metodă terapeutică (Borelli & Heidt, ; Krieger, ) În plus, mecanismele fiziologice ale anumitor tipuri de atingere sunt studiate în același timp Masajul, un cunoscut mijloc de relaxare de multă vreme, a atras acum atenția cercetătorilor datorită efectului său pozitiv asupra activității creierului, atenției și concentrării, efectelor analgezice și calmante, efectelor benefice asupra tulburărilor de somn și apetit, precum și asupra hormonilor de stres, sindroame astmatice la copii, boli ale sistemului imunitar si alte afectiuni Field, raportând aceste exemple de efecte pozitive ale masajului, sugerează că una dintre posibilele sale explicații este activarea sistemului nervos parasimpatic (presiunea stimulează nervul vag, ceea ce duce la o scădere a excitării fiziologice și la o scădere a hormonilor de stres) (Field, , ) Psihoterapeuții dezbat dacă contactul tactil ar trebui adăugat la arsenalul lor actual de instrumente (Hetherington, ; Smith, Clance & Imes, ) Pe de o parte a scalei este riscul de a fi acuzat de hărțuire sexuală sau de jignit pacientul, iar pe de altă parte este valoarea potențială a contactului fizic uman în situațiile stresante care apar în timpul tratamentului Desigur, psihoterapeuții trebuie să fie extrem de atenți la modul în care clienții lor pot reacționa la faptul că cineva îi atinge Atingeți ca simbol Poate pentru că atingerea este aproape exclusiv o prerogativă a relațiilor apropiate, în alte contexte nu trece niciodată neobservată Atingerea poate fi capitolul Orez Strângerea de mână a lui Yitzhak Rabin și Yasser Arafat atât de semnificativ încât însuși faptul atingerii devine personificarea semnificației relației sau a semnificației evenimentului Așa pot fi percepute atingerile eroilor, personalităților religioase și ale persoanelor de sânge regal, precum și unele atingeri rituale Strângerea de mână dintre premierul israelian Yitzhak Rabin și liderul palestinian Yasser Arafat în ziua semnării acordului de pace dintre Israel și Organizația pentru Eliberarea Palestinei este mai elocventă decât orice cuvânt (Figura ) Din păcate, această strângere de mână pare să-l fi stimulat pe ucigașul lui Rabin să-și îndeplinească planul ("Cu o strângere de mână", ) Factorii contextuali și semnificația atingerii umane Sensul atingerii depinde de mulți factori externi, personali și contextuali Astfel, însăși relațiile dintre participanții la eveniment reprezintă adesea contextul din care se poate interpreta sensul contactului tactil O atingere a mâinii, care poate fi interpretată ca un gest politicos sau prietenos, poate dobândi și o anumită conotație sexuală dacă nu a existat nicio relație de prietenie între două persoane înainte de aceasta, dacă nu este însoțită de alte semnale care indică faptul că acesta este un semn de prietenie, dacă cel a cărui mână este atinsă este un potențial partener sexual dacă atingerea se prelungește, dacă oamenii sunt singuri etc După cum sa menționat mai sus, atingeri care indică Partea a IV-a Comportamentul de comunicare despre o dispoziție prietenoasă și cordială, se desfășoară în public mult mai des, deoarece în contacte similare în privat apar deseori nuanțe amoroase sau sexuale Atingerea unor părți ale corpului sugerează mai multă intimitate decât altele, dar modul de atingere indică și gradul de intimitate O atingere trecătoare asupra oricărei părți a corpului poate fi percepută ca fiind mai puțin intim decât o atingere care a fost "întinsă" Atât atingerea trecătoare, cât și chiar prelungită vor fi percepute ca fiind mai puțin intime decât atingerea urmată de mângâiere Semnificația atingerii poate depinde și de consecințele acesteia Jones și colegii săi au identificat multe cazuri în care atingerea, exprimând un afect pozitiv, a fost repetată fie de același participant la eveniment, fie de partenerul său Autorii cred că acest lucru face sentimentele exprimate mai puternice Este posibilă și o altă opțiune: o atingere de un tip este înlocuită cu o atingere de alt tip De exemplu, o atingere care indică afecțiune este urmată de o atingere care indică influență La fel ca și alte forme de comportament non-verbal, contactele tactile pot atât să confirme informațiile comunicate folosind un alt sistem senzorial, cât și să le infirme Astfel, medicul poate spune pacientului că nu are de ce să-și facă griji cu privire la operația viitoare, iar atingerea lui poate confirma ceea ce a spus, dar îl poate și contrazice dacă medicul este entuziasmat, laconic și vorbește brusc În aceleași gesturi, bărbații și femeile pot investi semnificații diferite Potrivit Witcher și Fisher, dacă asistentele i-au atins atunci când le-au explicat pacienților esența viitoarei operații, pacientele au reacționat pozitiv la aceasta: s-au calmat, au fost mai puțin nervoși înainte de operație și și-au revenit mai repede după aceasta (Whitcher & Fisher, ) ) Bărbații au reacționat mai puțin pozitiv la atingeri similare Aceste rezultate au fost confirmate de Lewis și colegii care au studiat modul în care subiecții au evaluat imaginile asistentelor la pat (Lewis, Derlega, Nichols, Shankar, Drury & Hawkins, ) Bărbații au evaluat mai bine asistentele care au evitat să atingă pacienții în mod inutil, în timp ce femeile au evaluat asistentele mai grijulii care și-au exprimat simpatia față de pacienți cu gesturi capitolul Rolul r- ■ niya în comunicarea umană Știind foarte bine că sensul pe care oamenii îl dau atingerii poate depinde de un număr mare de factori diferiți, Heslin și colegii săi au efectuat o serie de experimente pentru a studia efectul cumulativ al locului atingerii, sexul participanților la evenimente și relațiile lor În primele două experimente, cercetătorii au cerut subiecților căsătoriți și necăsătoriți să studieze diagrame care descriu diferite zone ale corpului uman Toți subiecții au fost rugați să răspundă la întrebarea ce înseamnă pentru ei să atingă fiecare dintre cele zone, iar atingerea însemna mângâiere, strângere, bătut sau frecare Pentru a nu distrage atenția subiecților, aceștia au fost rugați să reacționeze doar ca și cum ar fi atinși de un prieten de sex opus (și nu părinți, surori, frați sau rude) Pentru a evalua sentimentele pe care le-au provocat atingerea, subiecții au fost nevoiți să folosească diverse scale: ludic, dragoste (tandrețe), sentimente prietenoase (prietenoase), plăcere și dorință sexuală De regulă, persoanele căsătorite au răspuns mai pozitiv la atingere și au avut mai multe șanse să o asocieze cu sexul decât respondenții necăsătoriți Subiecții necăsătoriți și cei necăsătoriți au fost mai puțin susceptibili de a asocia atracția sexuală cu alte atingeri decât zona genitală Deși femeile necăsătorite, spre deosebire de bărbații necăsătoriți, nu au perceput atingerea cu tentă sexuală ca fiind plăcută și plăcută, femeile căsătorite au perceput-o Bărbații căsătoriți au atribuit mai puțină tandrețe atingerii sexuale și au primit mai puțină plăcere de la aceasta decât bărbații singuri sau femeile căsătorite Experimentatorii au avut impresia că atingerea este percepută ca jucăușă sau blândă este strâns legată de tipul său: de exemplu, mângâiatul era asociat mai des cu jocul, în timp ce mângâiatul era asociat mai mult cu dragostea (tandrețea) sau cu dorința sexuală Pe de altă parte, dacă atingerea a evocat prietenie sau dorința sexuală părea să depindă cel mai mult de partea a corpului atinsă De exemplu, toate atingerile mâinilor, indiferent de tipul lor, au fost percepute ca fiind plăcute, Partea a IV-a Comportamentul de comunicare blând și prietenos; atingerea organelor genitale nu a fost niciodată percepută ca un joc, oricare ar fi ele În al treilea experiment, Heslin a folosit aceeași tehnică și s-a concentrat pe studierea reacției la atingerea unui membru de același sex și a unor străini În general, rezultatele sunt următoarele: atingerea unui prieten de sex opus era percepută ca fiind mai plăcută decât atingerea unui prieten de același sex sau a unui străin de orice gen și, spre deosebire de atingerea lor, era percepută mai rar ca un atac la integritatea persoanei Acest lucru este valabil atât pentru bărbați, cât și pentru femei Cu toate acestea, pentru a evalua a cui atingere a fost percepută ca fiind cea mai rău intenționată încălcare a inviolabilității persoanei, opiniile bărbaților și femeilor au fost semnificativ diferite: pentru femei, acesta este orice străin, iar pentru bărbați, doar un alt bărbat S-a dovedit că atingerea unei femei necunoscute oferă bărbaților nu mai puțină plăcere decât atingerea unei iubite! Atât bărbații, cât și femeile au fost de acord că cea mai mare plăcere vine din mângâierea zonelor erogene ale unui prieten de sex opus Pe locul al doilea pentru femei - mângâind zone non-erogene de către un bărbat, pentru bărbați - mângâiere zone erogene de către o femeie necunoscută Atingerea este un factor inconștient puternic care influențează comunicarea După cum au menționat deja autorii unora dintre studii, chiar și o atingere trecătoare, evazivă și neobservată poate afecta percepția asupra situației, dispoziției și comportamentului unei persoane Impactul atingerii poate să nu fie perceput nici măcar de cei care ating, așa cum demonstrează următorul exemplu de "comunicare facilitată", o tehnică menită să îmbunătățească abilitățile de comunicare la persoanele autiste și retardate mintal, precum și la pacienții cu astfel de tulburări ale sistemului musculo-scheletal -sistemul motor, cum ar fi paralizia cerebrală Facilitarea comunicării se bazează pe contactul tactil strâns între pacient și asistentul său, sau facilitatorul, care ține pacientul de mână în timp ce acesta tastează cuvinte sau propoziții individuale pe tastatură Acceptat cu bubuitură Capitolul Rolul ri gn-"r niya în comunicarea umană pe mai multe continente ca o adevărată descoperire în extinderea capacității de a comunica cu oameni care nu sunt pe deplin fluenți în vorbire, această tehnică a devenit răspândită în anii și (Jacobson, Mulick & Schwartz, ; Spitz, ) Asistentul pacientului se comportă ca un asistent pasiv: pur și simplu ține mâna pacientului pe tastatură și se asigură că nu este distras de la sarcină Multe mărturii ale pacienților care s-au familiarizat cu această tehnică conțin povești foarte semnificative și elocvente despre gândurile și sentimentele lor S-ar putea să vă întrebați: "Ce legătură are facilitarea comunicării cu problema din titlul acestei secțiuni, influența inconștientă a atingerii?" Pentru a răspunde la această întrebare, să începem cu următoarele: la un moment dat, scepticii au atras atenția asupra faptului că pacienții au răspuns la întrebări numai în acele cazuri în care asistenții lor știau atât întrebarea, cât și răspunsul la aceasta și că răspunsurile pacienților indicau adesea Erau prea "avansați verbal" pentru oamenii de nivelul lor intelectual și puteau chiar să tasteze răspunsuri fără să se uite la tastatură (Kezuka, ; Spitz, ) Acum, pe baza cercetărilor efectuate, deja se poate spune că - probabil în toate cazurile fără excepție - motivul influenței pe care tehnica de facilitare a comunicării o are asupra pacienților este ghidarea inconștientă a asistentului a mâinii clientului, tastând ca un rezultat a ceea ce crede asistentul Cercetările au arătat, de exemplu, că atunci când asistenților li se oferă informații greșite despre trecutul unui pacient și apoi îl întreabă pe pacient despre circumstanțe, "răspunsurile" pe care le primesc reflectă mai degrabă dezinformări decât adevărul (Burgess, Kirsch, Shane, Niederauer, Graham & Bacon) , ) Kezuka, folosind metode speciale de măsurare a efortului fizic aplicat de asistenți, a constatat că mușchii mâinilor lor realizează într-adevăr mișcări subtile (uneori sunt însoțite de mișcări ale mușchilor faciali și întărite de alte semne externe) care pot afecta poziția mâna pacientului (Kezuka, ) După toate probabilitățile, marea majoritate a asistenților nu sunt conștienți de existența acestei influențe, altfel cum se explică furia cu care au fost întâmpinate acuzațiile criticilor, care au considerat fenomenul de facilitare nimic mai mult decât un artefact (Spitz, )? Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Inutil să spun că aceste date i-au dezamăgit pe cei care credeau sincer că metoda de facilitare a comunicării deschide noi oportunități de autoexprimare pentru persoanele cu dizabilități Cu toate acestea, mecanismul real, adică bazat pe subconștient, al acțiunii sale nu este mai puțin uimitor decât afirmațiile inițiale despre acesta Spitz leagă fenomenul facilitării comunicării cu alte exemple documentate de mișcări fizice inconștiente cărora li s-a negat de multă vreme o bază psihologică Exemplele includ un pendul atârnat de o frânghie ținută în mâna subiectului, o răchită ("viță magică" pentru detectarea apelor subterane) și mese care încep brusc să se miște sau să se rotească, presupus sub influența sufletelor oamenilor morți De fapt, direcția de deplasare a pendulului corespunde așteptărilor celui care ține frânghia în mâini, grație mișcărilor subtile ale mușchilor săi; crenguța de salcie reacționează nu la apă, ci la așteptarea apei de către persoana care o ține, iar masa este rotită de oamenii care stau în jurul ei, deși li se pare că mâinile lor stau calm pe blatul mesei În toate aceste cazuri, răspunsurile motorii ale oamenilor de care ei înșiși nu sunt conștienți, fiind rezultatul unor așteptări puternice, provoacă la rândul lor schimbări în mediu În secolul al XIX-lea, au fost efectuate o serie de studii remarcabile, autorii cărora au încercat să explice aceste și alte fenomene mistice în termeni psihomotori Printre "miracole" putem include și Clever Hans, faimosul și poate pur și simplu unic armăsar descris în capitolul Unicitatea lui Clever Hans nu este deloc ceea ce se presupune că putea să citească și să numere (nu putea nici pe altul), ci în faptul că a observat micro-mișcările ochilor și ale capetelor unor oameni care îi puneau întrebări și care, ca niște asistenți în facilitarea comunicării, nu erau complet conștienți că "promit" - și acționau în conformitate cu aceste mișcări Diferențele culturale în comportamentul tactil Oricine a trebuit să călătorească mult, atrage involuntar atenția asupra faptului că frecvența manifestărilor comportamentului tactil în diferite țări este diferită Jourard a numărat numărul de contacte tactile ale cuplurilor în cafenele din diferite orașe în timpul aca (Jourard, ): San Juan, Puerto Rico, ; Paris - ; Gainesville, Florida - ; Londra - Caracteristici tactile (lava- rol p> niya în comunicarea umană comportamentele inerente diferitelor țări au condus cercetătorii la ideea existenței culturilor "de contact" și "non-contact" (Hali, ) Așa-numitele regiuni "de contact" includ America Centrală și de Sud, sudul Europei și Orientul Mijlociu; "non-contact" - Asia și Europa de Nord Cultura nord-americană a fost în mod tradițional considerată "fără contact", dar americanii par să se atingă mai mult ca niciodată (vezi Touchy Topic, ; Willis & Rawdon, ) Barnlund a efectuat un studiu comparativ al tiparelor tactile în Japonia și Statele Unite, cu de studenți din fiecare țară (Bamlund, ) Numărul de contacte fizice dintre americani a fost de două ori mai mare decât numărul de contacte fizice dintre japonezi, iar acest tipar era tipic pentru aproape toate categoriile de subiecți Conform unui studiu de teren mult mai recent al cuplurilor heterosexuale, asiaticii se îmbrățișează mai puțin decât hispanicii (Regan, Jeriy Narvaez & Johnson ) McDaniel și Andersen, observând atingerea dintre gen și sex din aeroporturile americane, au ajuns la concluzia că călătorii americani au atins mult mai multe părți ale corpului decât călătorii din Asia de Nord, care se ating mai puțin frecvent decât călătorii americani , latino-americani și nord-europeni) (McDaniel & Andersen, ) Deși acest studiu nu a evaluat frecvența atingerii, ci direcția lor, ca să spunem așa, el sugerează totuși (ca și alte studii la care ne referim) că, în timp ce pentru țările asiatice și în primul rând - pentru țările din Asia de Nord, "non- contactul" este într-adevăr o normă culturală, normele culturii nord-americane par să se îndrepte spre "contact" Pe măsură ce componența etnică a populației SUA devine din ce în ce mai diversă, orice generalizări radicale ar fi probabil o simplificare excesivă a problemei Field a sugerat că modelele de contact tactil în public sunt legate de atitudinea tradițională a unei culturi date față de agresiune (Field, ) Franța și Statele Unite au fost alese de Field ca subiecte de studiu din cauza nivelului Naxi Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Influența socială în aceste țări nu este comparabilă (Field, ) Observând comportamentul adolescenților și tinerilor din restaurantele McDonald's din Paris și Miami, ea a observat că americanii sunt mai puțin probabil să se încline unii către alții, să se îmbrățișeze, să se sărute și să se mângâie, dar să-și atingă propriul corp mai des decât francezii colegii , ceea ce corespunde ideii Franței ca țară cu o cultură "de contact" Adolescenții americani sunt mai puțin probabil să trimită semnale pozitive prin expresiile faciale și comportamentul verbal: comportamentul lor este mai des negativ Ipoteza lui Field că privarea de atingere în copilărie și adolescență favorizează dezvoltarea tendințelor agresive este admirabilă și merită un studiu mai detaliat Atât gruparea tuturor culturilor presupus considerate "fără contact", cât și negarea diferențelor dintre așa-numitele culturi "de contact" pot fi recunoscute ca o simplificare excesivă a problemei Shuter a efectuat o serie de studii sistematice de teren observând interacțiunile umane în Costa Rica, Panama și Columbia (Shuter, ) Se pare că pe baza datelor sale se poate trage următoarea concluzie: la mutarea spre sud din America Centrală, numărul de atingeri și îmbrățișări publice scade O dovadă suplimentară că etichetele "fără contact" sau "contact" pot fi foarte simplificate provin dintr-un studiu asupra diferențelor rasiale în comportamentul non-verbal (Halberstadt, ) Adulții afro-americani stabilesc distanțe interpersonale mai semnificative decât adulții albi, dar au mai multă atingere interpersonală Când vine vorba de atingere, ca toate celelalte forme de comportament non-verbal, trebuie să fim deosebit de atenți și să ne ferim de "neînțelegerile culturale" Pam însuși cunoaște un astfel de caz: venind la o tânără profesoară, o elevă din primul an și-a mutat scaunul atât de aproape de scaunul ei, încât genunchii lor aproape s-au atins, iar în timpul conversației i-a atins constant O încălcare atât de sinceră a normelor de relații între elevi și profesori existente în SUA a înfuriat-o pe tânără, dar nu a avut timp să-i spună nimic elevei: din fericire, și-a amintit la timp că tânărul venise din Puer Capitolul To-Rico, dintr-o țară a culturii "contact* Această împrejurare, combinată cu alte semne, a convins-o că voia să-și demonstreze prietenia și dispoziția mai degrabă decât să o jignească Atingerea propriului corp Ne atingem nu numai pe ceilalți, ci și pe noi înșine O astfel de atingere include obiceiul de a-ți mușca unghiile, de a-ți freca pielea, de a-ți ciufuli părul, de a-ți strânge mâinile și de a te mângâia în momentele de emoție Acest comportament nu este încă bine înțeles Nu este clar dacă toate varietățile de atingere pot fi numite autoadaptoare sau cum pot fi clasificate Diferite tipuri de atingeri ale propriului corp, precum și aceleași atingeri în circumstanțe diferite, pot avea scopuri diferite Pe fig prezintă câteva varietăți de astfel de atingeri Desmond Morris oferă următoarea listă de atingeri de sine (Morris, ) Acțiuni de protecție Astfel de acțiuni, de exemplu, palmele apăsate pe urechi sau pe gură, înseamnă de obicei dorința de a "închide" fluxul de informații primite sau trimise Acțiuni legate de curățenie Uneori ne ducem mâinile la cap pentru a ne pieptăna părul, a-l freca cu ceva, a-l spăla sau usca, adică în scop pur igienic Dar, uneori, astfel de acțiuni înseamnă atenție la aspectul cuiva, de exemplu, punerea în ordine a părului și a hainelor și alte acțiuni denotate de conceptul general de "înfrumusețare" Oamenii se uită în public Orez Atingerea propriului corp Partea a IV-a Comportamentul de comunicare toaletele și interviurile lor ulterioare sugerează că femeile comit astfel de acte mai des decât bărbații Oamenii care se află în stadiul de formare a relațiilor intime acordă mai multă atenție aspectului lor decât cei a căror viață personală este deja decisă de ceva timp (Daly, Hogg, Sacks, Smith & Zimring, ) Gesturi care au un sens specific Scopul unor astfel de gesturi este de a transmite anumite informații De exemplu, o palmă îndoită sub formă de castron și ridicată până la ureche înseamnă că persoana are deficiențe de auz, iar dacă trece marginea palmei sub bărbie, aceasta înseamnă că este "sătuit" Atingerea de sine, imitând atingerea altor persoane Potrivit lui Morris, acestea sunt "gesturi de confort" în care oamenii copiază inconștient atingerile altora Aceste gesturi includ atingerea propriei mâini, încrucișarea cu brațele peste piept, încrucișarea picioarelor, masturbarea etc Potrivit lui Morris, unele dintre aceste gesturi sunt mai caracteristice femeilor decât bărbaților, cum ar fi posturi precum capul plecat pe umăr sau picioarele strânse strâns împreună Prin urmare, self-touch poate fi o sursă de confort (experiență pozitivă, relaxare), care într-o situație diferită oferă atingerea altei persoane Unele dintre aceste atingeri de sine pot fi ceea ce Ekman și Friesen numesc adaptoare După cum sugerează definiția, astfel de gesturi sunt adaptări comportamentale pe care le avem ca răspuns la anumite emoții care sunt rezultatul învățării, fie pentru a ne satisface nevoile, fie pentru a "contact" cu alte persoane Se pare că acest comportament (sau unele dintre relicvele sale) apare în situații despre care credem că sunt apropiate de ceea ce știm deja din experiența anterioară De obicei nu suntem conștienți de ceea ce facem, dar feedback-ul repetat ne poate face să fim mai atenți la noi înșine De exemplu, "Lasă-ți nasul în pace!" Deși în mod clar adaptoarele nu sunt bine înțelese, majoritatea experților sunt de acord că acestea par să fie asociate predominant cu sentimente negative față de sine sau față de altă persoană Sunt cunoscute, de asemenea, mai multe clasificări utile ale diferitelor tipuri de adaptoare; unele se bazează pe o sursă probabilă de comportament (eu, o altă persoană sau obiect), altele se bazează pe un tip de comportament (zgâriere, frecare) Capitol Rolul lui r '- niya în comunicarea umană Rezultatele observațiilor la pacienții din clinicile de psihiatrie indică faptul că aceștia recurg mai des la auto-atingere (autoadaptoare) cu cât disconfortul psihologic, anxietatea sau depresia sunt mai puternice (Ekman & Friesen, ; Freedman, ; Freedman, Blass, Rifkin) & Quitkin, ; Freedman & Hoffman, ; Waxer, ) Cu toate acestea, dacă nivelul de anxietate este prea mare, persoana poate deveni amorțită și practic să nu se mai miște Găsirea unei legături între autoadaptari și vinovăția experimentată de pacienții observați evidențiază un aspect al studiului înșelăciunii, care va fi discutat în capitolul Ekman și Friesen au descoperit, de asemenea, că zgârierea (zgârierea) și culesul sunt autoadaptoare care indică ostilitatea si suspiciunea individual Teoretic, sunt manifestări de agresivitate față de sine sau agresiune față de o altă persoană, proiectate asupra propriei persoane Alte presupuneri și ipoteze privind autoadaptoarele includ ideea că frecarea dă mai multă încredere în sine, acoperirea ochilor este un semn că o persoană este rușinată sau se simte vinovată, iar atenția la păr este dovada preocupării pentru prezentarea de sine Rezultatele multor studii sugerează că atingerea de sine este asociată cu anxietatea situațională sau stresul Un exemplu sunt datele obținute de Ekman și Friesen când le-au cerut subiecților să vizioneze două filme, unul foarte greu și unul foarte plăcut (Ekman & Friesen, ) Acelor subiecți care au vizionat un film greu li s-a cerut apoi să-l descrie intervievatorilor ca fiind distractiv, adică au fost nevoiți să înșele, ceea ce în sine poate fi deja considerat o situație stresantă Subiecții din acest grup aveau șanse semnificativ mai mari să se atingă de sine decât cei care au descris pur și simplu un film cu adevărat plăcut Atingerea de sine poate fi folosită mai mult de persoanele care sunt energizate cronic, cum ar fi unii pacienți psihiatrici Observațiile asupra modului în care pacienții psihiatrici comunică sugerează că se ating mai mult atunci când vorbesc despre problemele lor cele mai grave, ascunse decât atunci când vorbesc despre boala lor (Shreve, Harrigan, Kues & Kagas, ) Ar fi interesant să aflăm dacă auto-atingerea este asociată cu anxietatea Partea a IV-a Comportamentul de comunicare sunt doar un semn sau un indicator al acestei anxietăți sau ajută cu adevărat să facă față stresului Al doilea motiv pentru atingerea propriului corp este o nevoie cognitivă Când vorbesc monologuri, oamenii se ating mai des decât atunci când stau în liniște Același lucru se poate spune despre situația în care li se cere să citească o listă de nume de culori imprimate în așa fel încât numele culorii să nu se potrivească cu culoarea vopselei cu care este tastat (de exemplu, cuvântul "roșu * este imprimat cu cerneală albastră): în acest caz, subiecții se ating mai des decât atunci când citesc o listă în care numele culorii și culoarea vopselei sunt aceleași (Keppeg, ) Ekman speculează că multe dintre mișcările neîncetate (nervose) ale brațelor și picioarelor, care au fost considerate în mod obișnuit a fi indicatori ai anxietății, pot fi adaptoare reziduale necesare pentru a evita contactul Un exemplu care ilustrează interacțiunea babuinilor ajută la înțelegerea naturii adaptoarelor asociate cu prezența altor persoane Când un tânăr babuin învață tehnicile fundamentale de atac și agresiune, el este urmărit de o mamă din apropiere Tânărul babuin dă toate semnele unui comportament agresiv, dar în același timp își întoarce capul spre mamă, dorind să se asigure că ea este acolo Ca adult, în momentele de pericol, poate "din obișnuință" să continue să facă aceste mișcări cu capul în lateral, deși mama nu îl mai urmărește, iar mișcările în sine, aparent, nu poartă nicio sarcină funcțională Adaptoarele de obiecte includ manipularea cu unele obiecte și pot fi considerate ca o consecință a efectuării oricăror operații instrumentale (de exemplu, fumatul, scrisul cu creionul etc ) Deși în general nu suntem conștienți de comportamentul adaptiv, este posibil să fim mai conștienți de adaptorii de subiecte decât oricine altcineva De regulă, ele sunt înțelese la o vârstă mai matură, în plus, există mai puține tabuuri sociale asociate cu ele Deoarece manifestările comportamentului adaptativ sunt limitate de interdicții sociale, ele se fac adesea simțite atunci când o persoană este singură cu sine Măcar poți conta pe faptul că vei putea vedea întregul act ca un întreg, și nu un fragment din el Singur, vă puteți strânge nasul fără interferențe în prezența unor străini - doar ca și cum capitolul atingându-ți sau frecându-ți nasul din neatenție Adaptoarele nu sunt menite să fie folosite în comunicare, dar pot fi "lansate" prin comportament verbal într-o situație asociată cu condițiile care erau prezente atunci când obiceiul adaptativ a fost învățat pentru prima dată Sunt cunoscute diferențele individuale și de grup în ceea ce privește contactul cu sine Rezultatele observațiilor copiilor din patru țări indică acest lucru că copiii vorbitori de limba engleză (britanici și australieni) sunt mult mai puțin probabil să se atingă în timpul sarcinii experimentatorului decât copiii italieni și copiii vorbitori de franceză care trăiesc în Belgia Au fost dezvăluite diferențe individuale semnificative între participanții la acest experiment, cu alte cuvinte, atunci când îndeplineau diverse sarcini ale experimentatorului în toate probele, unii copii s-au atins mult mai des decât alții (Keppeg, ) Există dovezi că femeile se ating mai frecvent în timpul contactului interpersonal decât bărbații (Hali, ) Nu există claritate în acest sens dacă aceasta este o consecință a anxietății sociale și a excitabilității mai mari a femeilor sau reflectă doar preocuparea crescută a femeilor pentru aspectul lor Într-adevăr, o femeie va găsi întotdeauna ceva de fixat în părul ei sau în haine (fie fusta răsturnată, apoi părul dezordonat, apoi cureaua sutienului mutată etc ) Chiar dacă grija femeilor pentru aspect a fost singurul motiv pentru atingerea lor mai frecventă, acest lucru nu ar fi surprinzător rezumat Este posibil ca prin senzații tactile să primim primele informații despre noi înșine, despre alți oameni și despre mediu Chiar și contactul tactil neintenționat cu o altă persoană (nu contează dacă noi înșine atingem sau suntem atinși) poate avea un impact uriaș asupra percepției situației În unele cazuri, atingerea este cea mai eficientă modalitate de a comunica, în altele poate provoca o reacție ostilă sau negativă Sensul pe care îl atribuim atingerii depinde de ce parte a corpului este atinsă, de durata atingerii, de puterea atingerii, de modul în care suntem atinși (de exemplu, mâna deschisă sau pumnul strâns) și cât de des suntem atinși Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Sensul atingerii depinde atât de locul acțiunii (instituție, aeroport etc ), cât și de vârsta și sexul participanților la eveniment și de natura relației lor Acest capitol evidențiază diferitele studii care au examinat diferitele răspunsuri la atingere între bărbații și femeile căsătoriți și necăsătoriți Pentru femeile crescute în tradițiile culturii occidentale, cea mai neplăcută atingere, percepută ca un atac la adresa integrității persoanei, este atingerea unui străin de orice gen, pentru bărbați - doar atingerea altui bărbat Deși unii autori consideră că dacă vorbim de contacte tactile între bărbați și femei, inițiate de un bărbat, atunci aceasta indică statutul său social superior, rezultatele altor studii indică acest lucru că problema este mai complexă În plus, cine inițiază astfel de contacte, în ochii observatorilor, capătă întotdeauna un statut mai înalt și o putere mai mare Dacă este adevărat că oamenii de rang înalt îi ating pe alții mai des decât oamenii de rang inferior depinde de tipul de atingere Semnificația celor mai comune varietăți de atingere interpersonală și atingere a propriului corp poate fi diferită; atingerea poate indica influență, afect pozitiv sau negativ, responsabilitate interpersonală, dorința de a regla procesul de comunicare, poate fi și un element al jocului sau o consecință a "necesității producției" După ce a bazat clasificarea atingerilor pe gradul de intimitate, Heslin le-a împărțit în următoarele grupuri Funcțional (profesional) Social (semne de politețe) Prietenos (prietenos) Dragoste (intim) Atingerea, care indică excitare sexuală Deși anecdotele și unele studii par să sugereze că cultura americană poate fi clasificată drept "non-contact", există o anumită Cap? Rolul ri> n ingului în comunicarea umană dovezi puternice că situația se poate schimba În orice caz, nu există nicio îndoială că orice am alege să numim întreaga noastră cultură în ansamblu, grupurile care există în ea diferă izbitor unele de altele prin numărul de contacte tactile Există, de asemenea, dovezi că copiii din cultura noastră fac mai mult contact tactil decât adulții și că, pe măsură ce copilul crește, cantitatea de contact tactil scade Experții sunt unanimi în opinia lor că natura experienței tactile timpurii este crucială pentru adaptarea ulterioară la vârsta adultă Atingerea poate avea o influență puternică asupra comportamentului chiar și atunci când nu este realizată de cel care atinge, ceea ce este confirmat de studiul fenomenului de "facilitare a comunicării" S-a dovedit că asistența oferită de un asistent unui pacient care nu cunoaște pe deplin vorbirea sau sistemul musculo-scheletic, de fapt, este o consecință a controlului inconștient al asistentului asupra acțiunilor degetelor pacientului pe tastatura computerului Probleme de discutat Gândiți-vă la contactele tactile ale persoanelor care nu sunt egale între ele ca statut oficial sau social În ce măsură sunt ele capabile să reflecte beneficiile, responsabilitățile sau strategiile de comportament ale ambelor? Cercetările arată că bărbații din societatea noastră au o atitudine mai negativă față de a fi atinși de alți bărbați decât femeile față de a fi atinși de alte femei De ce? Acest lucru indică faptul că există o problemă specifică care trebuie abordată? Culturile și subculturile diferă unele de altele în ceea ce privește normele și practicile relațiilor tactile Dacă este posibil, gândiți-vă la una sau două culturi cu care sunteți familiarizat personal și descrieți comportamentul tactil care este caracteristic reprezentanților acestora Sunt propriile observații în concordanță cu cercetările despre care ați citit în acest capitol sau nu sunt? Conform rezultatelor majorității studiilor, atingerea este o apariție destul de rară Crezi că această concluzie este corectă? Gândiți-vă la excepții de la această regulă generală De ce crezi că contactul tactil ar putea să nu fie foarte comun? Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Bibliografie Argyle, M ( ) comunicarea corpului New York: International Universities Press Andersen JE Andersen, PA & Lustig, M W ( ) Evitarea atingerii sexului opus: O replicare și extindere la nivel național Journal of Nonverbal Behavior, , - Blondele M și Barbara J ( ) Comunicarea nonverbală în nursing: Înapoi la atingerea umană New York: Wiley-Medical Borelli, M , & Heidt, P ( ) Atingere terapeutică: O carte de lecturi New York: Springer Burgoon JK ( ) Interpretarea mesajelor relaționale ale atingerii distanță conversațională și postură Journal of Nonverbal Behavior, ÎS, - hali ET ( ) Dimensiunea ascunsă New York: Doubleday Anchor hali JA ( ), Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Heller, M A" și Schiff, W (Eds) Psihologia atingerii Hillsdale, NJ: Erlbaum Henley, N ( ) Politica corpului: putere, sex și comunicare nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice-Hall camp T ( ) Adolescenții americani se ating mai puțin și sunt mai agresivi față de semenii lor, în comparație cu adolescenții francezi Adolescent , - Goldberg, M A , & Kalz, B ( ) Efectul atingerii nereciprocate și reciproce asupra percepției puterii/dominanței Journal of Social Behavior and Personality, , - Jones, SE ( ) Atingerea corectă: înțelegerea și utilizarea limbajului contactului fizic Cresskill, NJ: Hampton Press Jourard, S M ( ) Dezvăluirea omului pentru sine însuși New York: Van Nostrand Reinhold Kenner, A N ( ) Un studiu intercultural al mișcării mâinii concentrate pe corp Journal of Nonverbal Behavior, , - Krieger, D ( ) Trăirea atingerii terapeutice: Vindecarea ca stil de viață New York: Dodd Mied Lewis, RJ, Derlega, VJt Shankar, A , Cochard, E , & Finkel, L ( ) Corelații nonverbale ale atingerii confederate : Confuzii în cercetarea tactilă Journal of Social Behavior and Personality, , - Maurer, D , & Maurer, C ( ) Lumea nou-născutului New York: de bază Montagu, M E A ( ) Atingerea: semnificația umană a pielii New York: Columbia University Press Morris, D ( ) Comportament intim New York: Random House Morris, D ( ) observarea omului New York: Abrams Nannberg JC, & Hansen, C H ( ) Atingerea post-conformitate: un stimulent pentru îndeplinirea sarcinilor Journal of Social Psychology, , - Mai batran J ( ) Atingerea înseamnă vindecare: o descoperire revoluționară în medicină New York: Stein and Day Spitz, HH ( ) Mișcări non-conștiente: de la mesaje mistice la comunicare facilitată Mahwah, NJ: Erlbaum Capitolul Rolul expresiei faciale în comunicarea umană Prietene, gătește într-o carte, pe fața ta Este ușor să citești lucruri ciudate W Shakespeare, "Macbeth", actul I Fața este purtătoarea celui mai bogat potențial comunicativ Este un instrument de transmitere a stărilor emoționale; reflectă relațiile interpersonale; oferă feedback non-verbal acțiunilor celorlalți; unii oameni de știință o numesc principala sursă de informații despre o persoană după vorbire Din aceste motive, dar și pentru că chipul interlocutorului ne este de obicei clar vizibil, acordăm o atenție deosebită mesajelor de pe fețele celorlalți Atunci când facem judecăți interpersonale importante, adesea ne bazăm foarte mult pe indiciile faciale Începe din copilărie, când fețele adulților se apleacă peste patul bebelușului pentru a se asigura că este bine sau pentru a vedea ce trebuie făcut Majoritatea cercetărilor privind expresiile faciale (și trăsăturile faciale individuale) sunt dedicate reflectării și interpretării semnalelor emoționale Deși acesta este subiectul principal al acestui capitol, dorim, de asemenea, să subliniem că chipul poate servi drept bază pentru judecăți despre caracteristicile de personalitate ale unei persoane și poate oferi informații despre starea sa emoțională Judecățile de față și de personalitate Fețele umane vin într-o mare varietate de forme și dimensiuni Fața poate fi triunghiulară, pătrată sau rotundă; fruntea poate fi înaltă și lată sau înaltă și îngustă, joasă și lată sau surplombată; tenul poate fi deschis Partea a IV-a Comportamentul de comunicare limpede sau închis la culoare, poate fi netedă, încrețită sau pete; ochii pot fi plasați aproape unul de celălalt sau departe unul de celălalt, sau pot fi proeminente; nasurile sunt scurte, lungi, plate, strâmbe, cocoase sau răsturnate; gura poate fi mare sau mică, cu buze groase sau subțiri; obrajii - plinuti sau infundati Pe lângă multe caracteristici individuale, se acordă multă atenție feței în ansamblu Prioritatea facială, sau tendința de a acorda mai multă greutate feței față de alte canale de comunicare, este evidentă și susținută de o mulțime de dovezi Motivul pentru prioritatea feței poate fi credința că fața spune multe despre personalitatea și caracterul persoanei Această credință a apărut cu sute (poate mii) de ani în urmă Stereotipurile asociate cu trăsăturile faciale au atras mult timp interesul oamenilor de știință Secord și colegii săi (Secord și colab , ) au studiat relația dintre trăsăturile faciale și judecățile despre personalitatea proprietarilor lor și au identificat anumite relații stabile - de exemplu, o frunte și o inteligență ridicate, buzele subțiri și conștiinciozitate, buzele pline la femei şi sexualitatea etc e Chipurile oamenilor neplăcute desenate de subiecţii lui Secord aveau trăsături care depăşeau normalitatea Cercetări mai recente au scos la iveală multe stereotipuri asociate cu o față cu trăsături tinerești (vezi capitolul ) În acest capitol, ne vom concentra asupra naturii dinamice a feței - capacitatea sa de a reflecta o gamă infinită de expresii Cel puțin de mușchi sunt folosiți în mod constant pentru a schimba expresiile faciale (Rinn, ) Felul în care arată fața noastră este parțial determinat de modelul genetic care îi conferă anumite trăsături, parțial de starea noastră de spirit din acest moment, care stimulează o mișcare musculară foarte specifică , și parțial - o amprentă de expresii constante care se stabilizează și devin stabile de-a lungul anilor Oamenii judecă caracteristicile personalității pe baza comportamentului facial dinamic (Knutson, ) De exemplu, o persoană care zâmbește călduros este imediat percepută de noi ca fiind simpatică (caracteristică personală); și considerăm un vecin bătrân cu o față veșnic acră a fi neplăcut și egoist Foarte puține studii au examinat validitatea unor astfel de stereotipuri și, totuși, o persoană cu un zâmbet dulce se poate dovedi a fi un manipulator nerușinat și nemilos, și nu Capitolul un vecin plăcut - o persoană foarte sinceră și cordială Un studiu al validității acestor stereotipuri a constatat că studenții au descoperit că oamenii cu fețe expresive sunt mai încrezători și mai plăcuti și, într-adevăr, a constatat că, într-un eșantion de studente de sex feminin, fetele cu fețe mai expresive au, de asemenea, mai multe șanse de a fi mai extrovertite mai multe scale ale stimei de sine (Riggio & Friedman, ) Cercetările nu susțin întotdeauna validitatea unor astfel de stereotipuri Gifford (Gifford, ) a studiat stima de sine a individului, percepția personalității de către alte persoane și diverse semnale non-verbale transmise în procesul de interacțiune Deși zâmbetul a fost corelat pozitiv cu percepția celeilalte persoane ca fiind extrovertită, plăcută și deschisă la minte, nu s-a corelat cu autoevaluările auto-observate pentru aceste trăsături Managementul feței și al interacțiunii Fața este, de asemenea, implicată în facilitarea și restrângerea reacțiilor în procesul comunicării de zi cu zi Părți ale feței sunt folosite pentru: ) deschiderea și închiderea canalelor de comunicare; ) adăugiri și modificări ale reacțiilor verbale și non-verbale; ) substituirea vorbirii Semnalele faciale pot îndeplini o serie de funcții simultan De exemplu, un căscat poate înlocui mesajul verbal "Sunt obosit" și, în același timp, poate servi ca modalitate de a închide canalul de comunicare Controlul canalului Când suntem pe cale să vorbim, deschidem gura; aceasta este de obicei însoțită de inhalare După cum sa menționat în capitolul , ridicarea sprâncenelor (deseori combinată cu un zâmbet) este observată în ritualurile de salut și semnalează dorința de a comunica Interesant este că un zâmbet poate fi văzut și în situațiile în care există dorința de a închide canalul de comunicare - de exemplu, un zâmbet liniștitor apare atunci când te îndepărtezi de o persoană care te amenință fizic Zâmbetul și clipirea sunt folosite și pentru flirt, o invitație care nu numai că deschide canale de comunicare, dar sugerează și perfecțiunea Partea a IV-a Comportamentul de comunicare ci un anumit tip Indiciile faciale asociate cu flirtul și flirtul sunt foarte asemănătoare între culturi (Eibl-Eibesfeldt, ) În ciuda faptului că de obicei ne gândim la un zâmbet ca la o expresie a emoției sau a atitudinii, acesta are de fapt destul de multe funcții Brunner ( ) a descoperit că zâmbetele servesc drept "răspuns al ascultătorului" sau "feedback" în conversație; ele semnalează atenție și angajament, la fel ca încuviințarea din cap, "uh-huh" și "da" Aceste zâmbete nu indică plăcerea sau bucuria expeditorului, ci au scopul de a facilita comunicarea și de a încuraja interlocutorul Adăugarea sau rafinarea comportamentului În conversația normală pas cu pas, există situații în care dorim să subliniem, să amplificăm, să minimizăm sau să respingem un mesaj Astfel de semnale pot fi date atât de vorbitor, cât și de ascultător Un mesaj verbal trist poate necesita un accent suplimentar prin mișcarea sprâncenelor care însoțește de obicei expresiile triste Un zâmbet poate atenua un mesaj altfel interpretat ca fiind negativ Gestul OK poate fi însoțit de o clipire care nu lasă îndoieli a fost primită aprobarea respectivă Înlocuirea mesajelor vocale Ekman și Friesen ( ) au introdus definiția emblemelor faciale Ca și alte gesturi emblematice, aceste semnale au o traducere verbală clară Emblemele faciale sunt diferite pentru anumite expresii emoționale în care emițătorul încearcă să vorbească despre emoție, arătând că el sau ea nu o experimentează cu adevărat Aceste embleme faciale apar de obicei în contexte care nu sunt propice pentru expresia reală a emoției; de obicei au o durată mai lungă sau mai scurtă decât expresiile reale; în plus, pentru exprimarea lor, de regulă, se folosește doar o singură parte a feței Când îți scapi maxilarul și lași gura deschisă o vreme, fără să folosești alte semne de surpriză, comunici ceva ceea ce a spus interlocutorul tău te surprinde sau că ai rămas uluit de ceea ce s-a spus Ochi dilatați (în absența altor semne de surpriză sau frică) Capitolul poate servi aceluiași scop ca și verbalul "Wow!" Dacă vrei să-ți exprimi non-verbal dezgustul față de situație, încrești nasul sau ridică buza superioară Uneori una sau ambele sprâncene comunică "sunt confuz" sau "mă îndoiesc" Mesajele faciale cu contrapartide verbale non-emoționale similare includ atât "Știi despre ce vorbesc", cât și să faci cu ochiul și să scoți limba pentru a insulta sau a nu fi de acord (Smith, Chase & Lieblich, ) Mișcările faciale joacă un rol important în ghidarea conversației (Bavelas & Chovil, ; Chovil, / ) Potrivit lui Shawville, cea mai comună funcție este indicațiile sintactice ($upiacIs display) Indiciile faciale sintactice acționează ca simboluri pentru cuvinte și propoziții; ele servesc ca structurare organizatorica a dialogului, marcand inceputul, sfarsitul, reluarea, continuarea si sublinierea Ridicarea și coborârea sprâncenelor este principala acțiune dintre semnalele sintactice Indiciile faciale de la vorbitor, legate direct de conținutul mesajului, se numesc indicii semantici (afișare semantică) Ele pot fi completate cu indicii verbale sau pot include comentarii verbale suplimentare (cum ar fi reacțiile personale) După cum am menționat deja, reacțiile ascultătorului se reflectă și în față Acestea sunt indicii faciale primare, care facilitează fluxul de comunicare, precum și răspunsuri și semnale personale sub formă de mimă care par empatice Chauville vorbește și despre adaptoarele faciale - de exemplu, mușcarea buzei sau crampele sunt rezultatul activității fiziologice Deși toate aceste informații în ansamblu ne oferă o imagine de ansamblu asupra modului în care chipul este utilizat pentru a gestiona comunicarea, nu reflectă pe deplin complexitatea necesară analizei De exemplu, nu am discutat despre privirile însoțitoare și alte mișcări subtile, cum ar fi înclinarea capului Am vorbit despre zâmbet de parcă ar fi fost un singur tip Brannigan și Humphries ( ) au identificat nouă tipuri de zâmbet (care reflectă diferite tipuri și grade de intensitate), dintre care multe apar în situații care se exclud reciproc Ekman și Friesen, folosind un sistem de codare anatomică pe care îl vom trata mai târziu, au identificat peste de tipuri complet diferite de zâmbete umane! Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Chipul și expresia emoțiilor Rădăcinile intelectuale ale interesului modern pentru expresiile faciale se află la mijlocul secolului al XIX-lea Expresia emoțiilor în om și animale a lui Charles Darwin ( ), nu la fel de faimoasă ca celelalte lucrări ale sale despre selecția naturală, a devenit cel mai important studiu teoretic și empiric asupra expresiei faciale (Ekman & Oster, ) Pentru Darwin, studiul exprimării emoționale era strâns legat de teoria sa a evoluției, deoarece el credea că capacitatea de a comunica prin semnale non-verbale se dezvolta în același mod ca și creierul și scheletul La urcarea pe scara filogenetica fata devine mult mai mobila La majoritatea animalelor fața este o mască fixă, dar deja la primate vedem o varietate mai mare de expresii faciale (Redican, ) Darwin a considerat că este extrem de important să documenteze asemănările în natura expresiilor emoționale la diferite specii de animale și în diferite culturi umane, deoarece acest lucru confirmă teoria lui despre evoluție Unele dintre trăsăturile cercetării faciale moderne pot fi urmărite până la descoperirile lui Darwin, inclusiv cercetarea judecății pentru a afla ce semnificații acordă observatorii diferitelor expresii faciale, studii interculturale, studierea mișcării diferiților mușchi faciali și testarea ipotezei că expresiile pot spori expresia emoțională Vom acoperi fiecare dintre aceste subiecte Fața este un stimul complex Imaginează-ți următoarele situații: Un elev care este încrezător că va primi un C, profesorul îi spune că a evaluat lucrarea ca fiind "excelentă" Reacția lui imediată este una de mare surpriză (însoțită poate de bucurie), dar cum reacționează? Fața lui reflectă o ușoară surpriză și spune că pe parcursul cursului a muncit din greu și gânditor Jucătorul de poker trage al patrulea as pentru joc fără cărți suplimentare Fața lui îi face pe ceilalți jucători să creadă că nu s-a întâmplat nimic ieșit din comun Capitolul O femeie primește un cadou de Crăciun, este foarte interesată de ce fel de cadou este, este foarte bucuroasă să-l primească, dar se dovedește că coletul conține un lucru cu totul obișnuit Expresia și comentariile ei îl fac însă pe donatorul care stă lângă ea să creadă că acesta este lucrul la care a visat toată viața Soția unui tânăr angajat este nevoită să vină la o petrecere găzduită de șeful acestuia, în afară de aceasta i s-a spus că comportamentul ei ar avea un impact semnificativ asupra promovării soțului ei Este nervoasă și supărată Potrivit celor care descriu această petrecere după aceea, doamna Newbie a fost viața petrecerii, fericită, lipsită de griji și mulțumită Aceste patru exemple ilustrează anumite reguli de exprimare pe care încercăm să le respectăm (Ekman & Friesen, ) Elevul a demonstrat efectul de slăbire; o surpriză puternică trebuia să arate ca una slabă Jucătorul de poker a încercat să neutralizeze emoțiile - să pretindă că nu există deloc emoții Persoana care reacționează la cadoul de Crăciun încearcă să transforme o reacție ușor de veselă într-una foarte veselă - o exces de emoție Doamna Rookie a încercat să disimuleze tensiunea sau depresia și să arate fericită și încrezătoare Aceste reguli de exprimare sunt învățate cu experiență, dar nu le folosim întotdeauna la nivel conștient Învățăm că există reguli de exprimare prescrise cultural; De asemenea, ne dezvoltăm propriile reguli de exprimare în funcție de nevoile noastre sau de cerințele profesiei noastre, cum ar fi politicienii sau vânzătorii Învățăm că unele manifestări emoționale sunt "naturale" pentru o situație și deloc potrivite pentru alta, corespund unui anumit statut, rol, gen; putem folosi expresii diferite pentru a răspunde la același eveniment în momente diferite și cu persoane diferite Încercările de a aplica regulile de exprimare pot duce la erori de comunicare Când unul dintre consilierii (senii) ai fostului președinte Bush l-a văzut, la prima sa apariție la televiziune de la Biroul Oval, zâmbind pe buze despre numărul copiilor născuți cu dependență de droguri și alte statistici triste, el a spus șocat: "Ce zâmbet urât ? Răspunsul a fost acesta; "Bush este foarte emoționat, urăște să arate asta și să compenseze Partea a IV-a Comportamentul de comunicare îl regretă cu o reținere excesivă a expresiei" ("De ce zâmbește acest mal?", ) Existența regulilor de exprimare ajută la explicarea de ce unii antropologi cred că emoțiile sunt exprimate în moduri foarte diferite în diferite culturi Într-o societate, oamenii geme și plâng la înmormântare, în alta este o sărbătoare cu sărbătoare și dans Totuși, emoția de bază, tristețea, este exprimată în același mod în ambele cazuri (cum vom vedea mai jos) Diferența este că în a doua societate ipotetică, normele sau regulile de exprimare spun "nu arăta tristețe la o înmormântare" sau "speranță în viitor" Procesul de experimentare a emoțiilor poate fi destul de complex Uneori sărim rapid de la o emoție la alta De exemplu, persoanele care se confruntă cu sentimente de gelozie raportează că "o izbucnire de gelozie poate trece de la șoc și amorțeală la durere teribilă la furie, furie și resentimente într-un timp foarte scurt" (Ellis & Weinstein, ) Uneori nu putem fi siguri ce emoție trăim și, uneori, trăim mai multe emoții în același timp - de exemplu, o femeie care a descoperit că partenerul ei avea o aventură relatează că simte "excitare sexuală, entuziasm , furie și sentimente de pierderi aproape în același timp Emoțiile trăite simultan pot fi chiar opuse - o femeie și-a descris experiența sadomasochistă astfel: "Am simțit atât dezgust, cât și atracție Acesta este ceea ce face sadomasochismul atât de atractiv " Când trăim mai multe emoții, uneori încercăm să controlăm una dintre ele atunci când avem de-a face cu alta Acestea sunt doar câteva dintre modurile în care emoțiile sunt trăite (Ellis, ) Aflați mai multe despre asta cum trăim emoțiile, înțelegem mai bine cum exprimăm aceste emoții pe față Ekman și Friesen ( ) au dezvoltat un sistem de clasificare pentru diferite stiluri de expresii faciale Aceste stiluri se bazează în mare măsură pe reguli personale de exprimare și abateri Stilul poate apărea într-o formă mai puțin extremă în anumite situații sau în anumite momente ale vieții, dar pentru unii oameni stilul este consecvent Să enumeram aceste stiluri Ascundere (The Withholder) Fața reține expresia unei adevărate stări emoționale Mișcare foarte mică a mușchilor faciali Capitolul Deschiderea {The Revealer) Acest stil este opusul ascunderii Când te uiți la fața unei persoane, nu ai nicio îndoială despre cum se simte - și asta se întâmplă tot timpul Exprimarea neintenționată (The Unu'illing Expressor) Acest tipar se referă de obicei la un număr limitat de expresii pe care persoana însuși crede că le ascunde: "De unde ai știut că am fost supărat?" Nepasional (The Blanked Expressor) O persoană este convinsă că emoția se reflectă pe chipul lui, dar alții văd doar o mască lipsită de pasiune Substitut (Expresorul substitut) Expresia feței nu arată emoția pe care ar trebui să o reflecte în opinia persoanei însuși Înghețat (The Frozen-Affect Expressor) Acest stil este caracteristic pentru cel puțin jumătate din expresiile emoționale Unii oameni se nasc cu o astfel de formă a feței, încât, într-o stare relaxată, neutră, colțurile gurii sunt, din păcate, întoarse; alții experimentează tot timpul o anumită senzație, astfel încât această expresie emoțională să fie gravată pe față (aceasta este ideea lui Darwin) Orez Zâmbetul curajos al fostului președinte Clinton Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Dorința de a se arăta dintr-o parte poate crea și anumite stiluri de expresii faciale Fostul președinte Clinton a folosit adesea zâmbetul pe care îl numim "curajos" (Figura ) Aceasta nu este o expresie pură a bucuriei și va fi discutată mai târziu în acest capitol când vom discuta despre amestecarea și zâmbetele "false" Credem că, prin combinația dintre o gură înclinată în mod paradoxal, o bărbie hotărâtă și "ridurile zâmbetului" din jurul ochilor, Clinton încearcă să arate un amestec complex de mândrie, determinare, grijă și onestitate A vorbi despre regulile de exprimare și despre stilurile expresiilor faciale emoționale arată că suntem capabili să controlăm expresiile faciale, iar acest control se manifestă în moduri complet diferite la momentul nepotrivit, repetând expresia prea des sau prea mult timp (zâmbet nesincer prelungit) sau folosirea greșită a diferiților mușchi ai feței Acești factori ne pot ajuta să separăm expresiile faciale adevărate de falsuri Suntem cu siguranță conștienți de potențialul comunicativ al feței noastre și încercăm să-l folosim cu atenție, reținându-ne sau deschizându-ne atunci când este necesar Menținând un feedback constant, începem să controlăm mai eficient expresiile faciale După cum scriu Ekman și Friesen ( ): Deși suntem de obicei conștienți de modul în care exprimăm emoțiile pe față, acestea pot apărea atât intenționat, cât și fără dorința corespunzătoare de a transmite vreun semnal De asemenea, suprimarea expresiilor faciale, controlul lor sau simularea emoției (care arată rece în timp ce te simți încordat) poate fi sau nu intenționat Deoarece nasul are un feedback excelent asupra expresiilor faciale, suntem în general conștienți de ceea ce se întâmplă atunci când schimbăm expresiile faciale (p ) Ideea acestor comentarii este că distincția dintre expresiile spontane și intenționate ale emoției este dificil de făcut în practică, în parte pentru că noțiunea de intenționalitate în sine este foarte ambiguă Adesea, acțiunile noastre, cunoașterea comportamentului nostru și intențiile conștiente sunt atât de complicat împletite încât ne împiedică să explicăm rolul intenționalității într-un mod destul de simplu Capitolul Dificultățile în studierea expresiilor faciale sunt, de asemenea, legate de fapt că nu exprimăm întotdeauna emoții pure sau izolate, rareori se întâmplă ca toate trăsăturile feței noastre să reflecte fără ambiguitate, de exemplu, furia Dimpotrivă, chipul exprimă multe emoții Aceasta se numește amestec de afect; se poate manifesta în moduri destul de diferite O parte a feței exprimă o emoție, iar cealaltă parte alta, de exemplu, sprâncenele sunt ridicate, de parcă ai fi surprins, iar buzele sunt comprimate, de parcă ai fi supărat O parte a feței exprimă două emoții diferite, de exemplu, o sprânceană este ridicată surprinsă, iar cealaltă este coborâtă, de parcă ai fi supărat Expresia facială este creată de activitatea musculară asociată cu două emoții, în timp ce elementele caracteristice acestor emoții nu se reflectă pe față Pe fig prezintă două exemple de amestecare a emoțiilor O fotografie arată un amestec de bucurie (gura) și surpriză (sprâncene-frunte, pleoape și maxilarul ușor căzut) O expresie facială similară poate apărea dacă ați crezut că veți fi "nesatisfăcător" pentru examen, dar veți obține "excelent" În a doua fotografie, sprâncenele-frunte și ochi-pleoape exprimă furie, iar gura exprimă tristețe Această combinație este posibilă dacă profesorul dumneavoastră raportează că a calificat lucrarea dvs de examen ca fiind "nesatisfăcătoare" și credeți că acest lucru este nedrept Ești supărat pentru o notă atât de mică și, în același timp, furios pe profesor Partea a IV-a Comportamentul de comunicare O notă finală despre ambiguitatea expresiei faciale se referă la ceea ce Haggard și Isaacs ( ) au numit "expresii faciale micro-momentare" Acești oameni de știință căutau indicatori ai comunicării non-verbale între terapeut și pacient Au vizionat caseta video a sesiunii cu încetinitorul și au observat că expresia facială a pacientului se schimbă uneori drastic - de la un zâmbet la o grimasă și înapoi la un zâmbet - literalmente în câteva cadre O analiză ulterioară a arătat că atunci când vizionați filmul cu o viteză de cadre pe secundă în loc de cele obișnuite, expresia facială s-a schimbat de cel puțin , ori mai des La viteza normală de redare, expresiile care durează aproximativ / secundă nu au fost observate; expresiile mai lungi de / de secundă au fost definite în general, dar nu întotdeauna în același mod Se crede că astfel de expresii micro-momentare reflectă starea emoțională reală, fiind comprimate în timp ca urmare a proceselor de reținere Ele contrazic adesea expresia și cuvintele explicite ale pacientului Expresia de pe chipul uneia dintre paciente, care a spus ceva drăguț despre prietena ei, părea plăcută; Când au fost văzute la derulare lentă, cercetătorii au văzut un val de furie curgându-i pe față Ekman, Friesen și Ellsworth ( b), deși sunt de acord că expresiile micromomentare pot reflecta conflicte, inhibiții sau încercări de a ascunde emoțiile, le consideră de fapt "evenimente foarte rare" bazate pe o analiză extinsă a mișcărilor faciale Totuși, asta nu înseamnă că nu au un impact (deși subconștient) asupra comunicării Contradicția emoțiilor pe față Una dintre tradiții, originară din Darwin și asociată astăzi cu lucrările lui Paul Ekman și Carroll Izard (Paul Ekman & Carroll Izard), subliniază relația strânsă dintre expresia facială și emoțiile trăite în paralel cu un accent corespunzător asupra fundalului biologic al emoțiilor -expresie expresivă ( Cornelius, ) Această abordare a condus la niște programe de cercetare interculturală foarte ambițioase privind recunoașterea facială, așa cum s-a discutat în Capitolul și va fi revizuit câteva pagini mai târziu Într-o formă foarte simplificată, putem spune că conform unei astfel de teorii, Capitolul O anumită emoție produce întotdeauna o anumită expresie (fie că este generată de o singură mișcare musculară sau de un set complex de mișcări) și invers, o anumită expresie înseamnă că o emoție foarte specifică este trăită în acest moment Astfel, expresia facială este întotdeauna o reflectare a stării interne După analizarea experienței de zi cu zi, acest punct de vedere suprasimplificat va trebui tratat cu un anumit scepticism După cum am discutat în secțiunea anterioară, oamenii pot simula experiențe "punând" în mod deliberat o anumită expresie facială Suntem sensibili la situațiile în care anumite emoții nu trebuie arătate (de exemplu, un câștigător care este prea fericit de victoria sa poate fi considerat că se bucură) Cercetări recente arată că reflectarea spontană pură a unei stări emoționale este chiar mai rară decât se credea anterior Multe studii susțin această teză Mole și Johnston ( ) au descoperit că după o aruncare bună, melonii zâmbesc mult mai mult atunci când se înfruntă cu prietenii decât atunci când se uită încă la ace Fanii fotbalului care urmăresc meciul la televizor, în contact direct cu prietenii, zâmbesc în cele mai bune momente ale jocului mult mai mult decât singuri; în absența unui public, fețele lor reflectau experiența mai multor emoții diferite care nu erau vizibile în prezența contactului direct (Fernandez-Dols & Ruiz-Belda, ) Cercetările arată, de asemenea, că intensitatea "imitației motorii" faciale - o expresie a ceea ce simte o altă persoană - de exemplu, o persoană tresări când vede pe altul ciupind degetul sau expresia facială a unei persoane se schimbă atunci când o prietenă îi spune despre ceea ce ea scăpat miraculos de moarte, scade într-o situație în care nimeni nu-i poate vedea expresiile faciale (Bavelas, Black, Leincry & Mullct, ; Chovil, ) Dacă un copil se așteaptă să facă contact vizual cu mama sa, este mai probabil să zâmbească; dacă nu se așteaptă la un astfel de contact vizual, nu va zâmbi (Jones, Collins & Hong, ) Expresivitatea facială a studenților care vizionează diapozitivele care provoacă emoții a fost mult mai mare atunci când sunt privite cu un prieten decât cu un străin (Wagner & Smith, ) La Jocurile Olimpice, medaliați cu aur au fost filmați așa cum ei Partea a IV-a Comportamentul de comunicare au stat în spatele podiumului unde nimeni nu-i putea vedea, pe podium în prezența publicului și a VIP-urilor, iar pe podium în fața drapelului, ascultând imnul țării lor (Fernandez-Dols & Ruiz-Belda, ) În ciuda faptului că sentimentul de bucurie abia a avut timp să se schimbe mult de la o lovitură la alta, învingătorii au zâmbit cel mai mult în al doilea caz, în prezența publicului, ceea ce demonstrează că expresiile faciale sunt determinate nu doar de sentimentele trăite la momentul Astfel de cercetări confirmă că putem fi influențați de public chiar și atunci când suntem complet singuri și acționăm "în mod natural", pentru că și în astfel de momente ne putem imagina interacțiunea socială În sprijinul acestui punct de vedere, (r)pn/uiyra (Fridlund, ) a constatat că persoanele care au vizionat un film plăcut zâmbeau mai mult când priveau filmul cu prietenii decât atunci când erau singuri; în timp ce oamenii care s-au uitat la un film plăcut, știind că și prietenii lor îl priveau în camera alăturată, au zâmbit și ei mai mult decât cei care au văzut filmul singuri Astfel, prezența imaginară sau experiența altor persoane poate stimula sau contribui la o anumită expresie facială Teoria ecologică comportamentală a expresiei faciale a lui Fridlund susține că expresiile faciale nu sunt niciodată pur emoționale; dimpotrivă, ele servesc întotdeauna anumite scopuri sociale (Fridlund, , ) Din punctul de vedere al lui Friedlund, exprimarea spontană a emoțiilor nu ar putea fi o caracteristică care să aibă o origine evolutivă, deoarece prea des servește intereselor altor oameni mai degrabă decât intereselor persoanei în sine (de exemplu, ar priva o persoană de capacitatea de a înșela) Ipoteza lui Friedlund că expresiile faciale ar trebui să transmită ceva, nu doar să arate, este susținută de multe exemple de comportament expresiv funcțional în lumea animală, precum și de exemple din observațiile interacțiunii umane Cu toate acestea, majoritatea autorilor par să nu fie de acord cu opinia conform căreia expresiile nu sunt pur emoționale Faptul că expunerea publicului poate avea efectul opus, adică oamenii pot fi mai puțin expresivi în prezența altora, sugerează că unele reacții emoționale spontane oamenii preferă să le suprime (Buck, , ; Wagner & Lee, ) Prin urmare, expresia facială nu are întotdeauna o orientare social-consumator Capitolul Deci, dacă dorim să verificăm corespondența expresiilor faciale cu senzațiile interne, va trebui să comparăm expresiile în diferite condiții sociale Un alt mod de a pune această întrebare este de a compara expresiile cu un anumit indicator al emoțiilor ca atare Când această metodă a fost folosită într-un experiment în care subiecților li s-a cerut să-și descrie emoțiile în timp ce urmăreau părți neutre și înfricoșătoare ale unui film, aproape că nu a existat nicio corespondență (Fernandez-Dols, Sanchez, Carrega & Ruiz-Belda, ); expresiile doar a doi dintre cei treizeci și cinci de subiecți corespundeau teoretic emoțiilor trăite, iar la trei persoane expresiile faciale nu corespundeau deloc emoțiilor pe care le raportau Într-un studiu al expresiilor actorilor din cinematografia de la Hollywood, publicul a obținut mai întâi opinii concordante cu privire la ce emoții au fost exprimate în peste de scene, apoi a efectuat o analiză detaliată a fețelor actorilor (Carroll & Russell, ) Coincidența emoției și a mișcărilor musculare faciale a fost observată doar în episoadele vesele În ceea ce privește alte emoții, expresiile așteptate în forma lor pură nu au fost practic observate, deși unele așteptări au fost confirmate (de exemplu, s-a înregistrat o creștere a sprâncenelor în episoadele de furie) Având în vedere că expresia facială a actorului este mai mult stereotipă decât naturală, aceste rezultate indică faptul că emoțiile sunt transmise într-o varietate de moduri, altele decât un set fix de expresii faciale Măsurarea feței Timp de mulți ani, descrierile mișcărilor mușchilor faciali au fost impresioniste sau idiosincratice (Ekman, ; Rinn, ) Situația s-a schimbat dramatic odată cu lucrările lui Paul Ekman și Wallace Friesen (Paul Ekman și Wallace Friesen, ) și Carroll Izard ( ), care au dezvoltat în mod independent sisteme precise de descriere a acțiunilor faciale bazate pe mișcările musculare Izard s-a concentrat pe expresiile copiilor; sistemul Ekman-Friesen putea fi aplicat mai pe scară largă și a fost mai bine adaptat În acest context, totuși, conceptele de larg și mai bun sunt foarte relative, deoarece stăpânirea eficientă a unui sistem de descriere a oricărei combinații de mișcări musculare necesită multe ore de antrenament Partea a IV-a Comportamentul de comunicare cunoștințe și practică, precum și o perioadă foarte mare de timp pentru aplicare Ekman și Friesen și-au dezvoltat sistemul de codificare a acțiunii faciale, sau FACS, studiind cu sârguință (uneori până la epuizare) cum să controleze mușchii faciali, precum și studiind anatomia Ei au studiat fețele altor persoane care au învățat să controleze mușchii anumiți și au determinat ce mișcări un observator ar putea identifica cu un grad rezonabil de fiabilitate: acest lucru este foarte important, deoarece observatorii erau cei care colectau date Ca rezultat, un observator antrenat ar putea determina exact ce mușchi se mișcă la un moment dat (să numim asta "unități de mișcare") Uneori, o unitate de mișcare implica mai mult de un mușchi dacă acești mușchi lucrau în mod concertat sau dacă observatorul nu putea să facă diferența de unități diferite de mișcare pot fi definite cu ajutorul SKLD pe față Pe fig Figura prezintă unitățile de mișcare identificate de Ekman ( ) pentru regiunea sprâncenelor-frunții În total, șoareci pot afecta această zonă a feței FQLS permite cercetătorilor în emoții să descrie în mod obiectiv exact ce mișcări au loc pe față la un moment dat, precum și să clasifice o față ca exprimând o anumită emoție, pe baza unei cantități mari de date referitoare la aceste mișcări conform unui alt criteriu - ca un regulă Orez Unități de mișcare pentru zona sprâncenelor-frunți Capitolul iată, după judecata observatorului Colectând astfel de judecăți de-a lungul anilor, Ekman și colegii săi au creat un catalog de mișcări asociate cu șapte emoții diferite De exemplu, Ekman și Friesen ( ) au determinat că în zona sprâncenelor-voal-frunții (vezi Fig ), unitățile de mișcare de sau + semnifică tristețe (combinată cu mișcările altor mușchi faciali) Surpriza corespunde cu + , frica - + + , furie - etc Amintiți-vă ce am spus despre rolul feței în managementul interacțiunii Ekman ne explică ce contribuie zona sprâncenelor-voal-frunte la semnalele de comunicare: • Sublinierea cuvintelor - + (Woody Allen, conform lui Ekman, folosește + pentru aceasta) • Accentuarea frazei - + sau • Punctuația (virgulă vizuală) - + sau • Întrebarea - + sau • Căutați cuvântul potrivit - • Răspunsul ascultătorului (feedback) - + • Semn de neînțelegere - Am examinat în detaliu zona sprâncenelor-frunți pentru a vă simți cum este aplicat sistemul SKLD În ciuda faptului că o astfel de metodă este destul de plictisitoare, rezultatele aplicării sale pot fi foarte interesante și utile practic De exemplu, semnele faciale pot reflecta durerea și chiar ne pot spune sursa acesteia, cum ar fi durerea cauzată de scufundarea unei mâini în apă cu gheață, un șoc electric, o intervenție chirurgicală sau alte traume fizice (LeResche, ; Patrick, Craig & Prkachin, ) Semnalele durerii faciale măsurate la sugari și adulți sugerează contracția musculară din jurul ochiului, care îngustează ochii și ridică obrajii; mușchiul responsabil de formarea ridurilor și a altor mușchi frontali coboară sprâncenele și încrețește puntea nasului; mușchii ridicători ridică buza superioară și pot forma riduri pe aripile nasului (Prkachin & Craig, ) Fața persoanelor cu cancer în stadiu terminal diferă în funcție de modul în care boala progresează La început, semnele de frică sunt foarte clar vizibile ("strângerea ochilor împreună cu tensiunea a pleoapei inferioare"), într-o etapă ulterioară acestea sunt înlocuite cu semne de tristețe (în zona sprâncenelor-frunți) (Antonoff & Spilka, - ) Una dintre cele mai subtile și uimitoare lucrări din domeniul expresiilor faciale atinge tipurile de zâmbet numitor comun Comunicare non-verbală Partea a IV-a Comportamentul de comunicare dintre toate zâmbetele este așa-numitul mușchi zigomatic mare, care întinde buzele atunci când zâmbim Ekman a arătat că frecvența, durata și intensitatea activității musculare majore zigomatice diferă în expresiile faciale în cele două filme "vesele" și s-au corelat cu cât de fericiți au spus că se simt oamenii în timp ce privesc aceste filme (Ekman, Friesen & Ancoli, ) Cu toate acestea, alți mușchi joacă un rol decisiv în înțelegerea sensului real al zâmbetului Darwin a sugerat că mușchiul orbicularis oculi (responsabil pentru ridurile de la colțurile ochilor), care nu este implicat în formarea unui zâmbet fals sau mecanic, este implicat și în formarea unui zâmbet "sincer" sau cu adevărat fericit Pe fig Figura arată diferența dintre un zâmbet "autentic" și unul "fals" Studiile au confirmat observațiile lui Darwin chiar și la sugarii sub luni (Ekman, Davidson & Friesen, ; Ekman & Friesen, ; Fox & Davidson, ) Zâmbetele sincere variază mai puțin ca durată și au un caracter mai blând decât cele false; aceste două tipuri de zâmbete pot fi distinse chiar și de către observatorii naivi (Frank, Ekman & Friesen, ; Scherer & Ceschi, ), în ciuda faptului că studiile arată că spontan și pre- Orez Față neutră, zâmbet "fals" și zâmbet "autentic" Capitolul expresiile intenționate nu sunt întotdeauna recunoscute cu un grad ridicat de acuratețe (Hess & Kleck, ) Sinceritatea unui zâmbet, însă, nu înseamnă că este complet spontan Un studiu asupra medaliilor olimpici a constatat că, în timp ce medaliații zâmbeau cel mai mult în fața unui public, majoritatea zâmbetelor lor erau sincere (mușchii ochilor au fost implicați în formarea lor, dovedind că nu erau falși sau forțați) Într-un alt studiu, subiecților li s-a arătat un film plăcut și greu și li s-a cerut să se comporte ca și cum filmul ar fi plăcut Cei care se uitau la un film greu trebuiau să se prefacă Zâmbetele celor care au vizionat filmul plăcut au fost zâmbete veritabile fericite (așa cum a fost definit anterior), fără activitate musculară asociată cu vreo emoție negativă Cei care au încercat să pară mulțumiți în timp ce privesc un film greu falsează zâmbete care implică mușchiul zigomatic major, precum și alți zece mușchi asociați cu sentimente de frică, dezgust, dispreț, tristețe sau furie (Ekman, Friesen & O'Sullivan, ) Puteți spune ce fotografii din fig , zâmbește sincer? Orez Care dintre aceste zâmbete este "sincer"? Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Este foarte important să faceți distincția între zâmbetele autentice și cele false, dar încă nu există un algoritm clar și fără ambiguități Aceasta înseamnă că, în orice caz, adevăratul sens al unui zâmbet poate rămâne neclar Deși un zâmbet care implică doar gura exprimă cu greu plăcere și fericire, un zâmbet care include mușchii ochilor (adică un zâmbet "autentic") este foarte ușor de fals, mai ales dacă se știe că un astfel de zâmbet este mult mai convingător decât un zâmbet cu buze singure Faptul că un zâmbet autentic poate fi arătat (ca în Figura ) susține această viziune Deoarece descrierea anatomică a feței conform principiului SKDD necesită mult timp pentru a învăța și a aplica, este nevoie de programe de calculator care să recunoască emoțiile și să descrie mișcările mușchilor faciali Crearea unor astfel de programe este o sarcină foarte dificilă, deoarece mișcările musculare sunt foarte diverse, iar fețele oamenilor variază foarte mult ca formă și musculatură Unele dintre aceste sisteme sunt destul de impracticabile, deoarece necesită multe puncte pentru a fi aplicate pe față pentru analiza computerizată (Kaiser & Wehrle, ) Bartlett, Hager, Ekman & Sejnovski raportează un sistem computerizat care poate analiza mișcările în cadre mai naturale (Bartlett, Hager, Ekman & Sejnovski, ); într-un studiu preliminar, acest sistem a recunoscut corect aproximativ % din unitățile de mișcare Desigur, astfel de sisteme automatizate pot servi foarte bine în studiul expresiilor faciale O altă abordare care elimină părtinirea cauzată de faptul că expresiile faciale trebuie să fie recunoscute de oameni, iar ființele umane sunt predispuse la erori, se bazează pe premisa că diferite emoții produc diferite mișcări faciale, dintre care unele sunt prea trecătoare pentru ochiul liber Esența metodei este următoarea: electrozii sunt atașați pe față, care măsoară reacțiile electromiografice (EMR) Cele mai convingătoare rezultate sunt că mușchiul zigom (care extinde gura) este activat în condiții "vesele", iar mușchiul ridicător dintre sprâncene este activat atunci când o persoană este tristă, furioasă sau frică (Caciorro, Klein, Berntson & Hatfield) , ; Camras, Ilolland & Patterson, ) Cercetare Capitolul Studiile care utilizează înregistrarea EMR au arătat că și mușchii faciali răspund previzibil la emoțiile celorlalți (de exemplu, Blairy, Negrega și Hess, ; Dimberg, ; Lundqvist, ) Astfel, mușchiul ridicător este activat atunci când o persoană vede furie, iar mușchiul zigomatic este activat atunci când se observă o expresie a fericirii Fața imită și expresii de tristețe și dezgust Acest proces de mimetism subconștient contribuie la emoțiile noastre personale prin feedback facial; vom explica acest lucru mai târziu Deși metode precise de analiză anatomică înalt structurată și EMR ajută foarte mult oamenii de știință în studiul expresiilor faciale, cercetătorii folosesc cel mai adesea observatori bine pregătiți pentru a măsura fața și pentru a efectua sarcini de judecată Observatorii sunt rugați să determine frecvența expresiilor faciale, să estimeze intensitatea sau durata acestora Pentru măsurarea volumului total al zâmbetului unei persoane, de exemplu, aceste metode sunt mai degrabă regula decât excepția (Briton & Hali, ) Dacă este posibil să se obțină un consens adecvat al observatorilor interni, astfel de abordări au o valabilitate ridicată Judecăți despre expresiile faciale Ekman, Friesen & Ellsworth ( a) au analizat cu atenție toate studiile importante despre expresiile faciale și au ajuns la următoarea concluzie: Recenziile anterioare ale literaturii lasă impresia că datele din zona studiată sunt inconsistente și neclare; analiza noastră repetată a arătat că se pot face judecăți destul de precise cu privire la emoțiile reflectate pe față Ekman și colegii săi recunosc că această concluzie se aplică în primul rând expresiilor artificiale; cu toate acestea, un număr tot mai mare de cercetări privind expresiile spontane indică, de asemenea, posibilitatea de a le percepe cu acuratețe Din cauza dificultății de măsurare a reacțiilor la expresiile faciale și pentru că s-a dedicat prea multă muncă metodologiei de măsurare, ne vom opri asupra metodelor de măsurare mai detaliat decât am făcut înainte Modul în care măsurăm răspunsurile la expresiile faciale este cheia oricărei afirmații cu privire la acuratețea recunoașterii unor astfel de expresii Partea a IV-a Comportamentul de comunicare A B Orez Cum să interpretăm aceste expresii? ÎN Format de reacție Examinați cele trei fețe din fig Apoi luați în considerare metodele de măsurare a răspunsului descrise mai jos Reacțiile dumneavoastră vor diferi în funcție de metoda folosită? Va fi o metodă mai ușoară decât cealaltă? Contribuie vreuna dintre metode la o mai mare acuratețe? În spații scrieți ce emoție exprimă fiecare față A B C Din opțiunile disponibile, selectați una dintre emoțiile care descrie cel mai bine fața A, fața B și fața C Persoana A Persoana B Persoana C Mânie Fericire Tristețe Mânie Bucurie Disperare Furia Plăcerea Solemnitatea Indignare Divertisment Descurajare Plăcerea resentimentului -Melancolie Din această listă de emoții, alege una care descrie cel mai bine fața A, fața B și fața C: bucurie, tristețe, surpriză, frică, furie Acest exemplu ilustrează una dintre numeroasele dificultăți în evaluarea acurateței identificării expresiilor faciale: trebuie să se determine cu exactitate tipul de răspuns cerut de la cel care face judecata În acest caz, acuratețea judecății va depinde în mare măsură de instrucțiunile primite de "judecător" În condițiile primului experiment, vom obține o reacție complet deschisă, liberă a "judecătorilor" Acest lucru va oferi o gamă largă de răspunsuri, în timp ce cercetătorii vor trebui să decidă cum se potrivește judecata observatorului cu a lor Capitolul Rolul expresiei faciale în comunicarea umană termen pentru o anumită emoție Uneori, "judecătorii" dau un nume care în condiții experimentale poate fi perceput ca o confuzie; de exemplu, o expresie de îngâmfare poate conține elemente ale unei expresii faciale de fericire și furie Experimentatorii și observatorii pot da nume diferite și, în același timp, pot reacționa la anumite emoții din viața reală exact în același mod De asemenea, ridică problema "foarfecelor" între percepția reacțiilor emoționale și etichetarea lor într-un mod care să fie înțeles de ceilalți În a doua metodă, sarcina de identificare este excesiv de complicată; emoțiile date în fiecare categorie sunt prea asemănătoare În astfel de condiții, se poate presupune că acuratețea recunoașterii va fi destul de scăzută În unele cazuri, toate denumirile se vor referi la variante ale unei emoții, în timp ce observatorul poate vedea ceva complet diferit, dar îi este interzis să adauge alte definiții De exemplu, fața B este percepută de cercetător ca tristă, dar "judecătorul" o poate considera neutră Ultimul set de instrucțiuni este diametral opus celui de-al doilea: sarcina de identificare este destul de simplă Deoarece categoriile emoționale sunt discrete, putem vorbi despre acuratețea ridicată a rezultatelor celui de-al treilea experiment Precizia este afectată și de prejudecățile judecătorilor De exemplu, primirea unei sarcini cu același număr de fețe triste, fericite și supărate Dacă "judecătorul" le definește pe toate drept "vesele" (ca să luăm un caz extrem), acesta va fi evaluat ca un identificator foarte exact al expresiei bucuriei și putem concluziona că acest observator determină perfect expresia fericită Dar, în același timp, nu are precizie diferențială, deoarece a avut un singur răspuns pentru toate opțiunile Din același motiv, acuratețea scăzută pentru alte emoții este mai mult un indicator de părtinire decât o reflectare reală a preciziei scăzute Cercetătorii care utilizează teste cu alegere multiplă au dezvoltat, din fericire, modalități specifice de evaluare a judecăților care iau în considerare părtinirea (Wagner, ) Și, desigur, trebuie să vă amintiți că nivelul de precizie va depinde și de probabilitatea selecției aleatorii; cu patru opțiuni, acest nivel va fi de %, cu trei - % etc Prin urmare, niciun nivel de acuratețe nu poate primi o evaluare absolută; ar trebui să fie determinată de cât de ridicat sau scăzut este rezultatul mediu aleatoriu Partea a IV-a Comportamentul de comunicare stimulul facial Expresia emoțională care trebuie recunoscută poate fi evocată într-o varietate de moduri Unii experimentatori au descris pur și simplu situația și au cerut subiectului să se comporte ca și cum s-ar afla într-o situație similară; alții au dat o listă de emoții și au cerut subiectului să le portretizeze; unii au folosit fotografii cu oameni în situații reale Într-unul dintre studii s-a ajuns la comicul În laborator a fost instalată o cameră, gata să surprindă expresiile subiectului la momentul potrivit Pentru a evoca durerea expresă, experimentatorul a început să rupă cu forță degetele subiectului; încât privirea subiectului s-a înspăimântat, experimentatorul a tras brusc cu un pistol; pentru a evoca o expresie de aprehensiune, subiectului i s-a spus că pistolul va trage din nou și, mai mult, complet deasupra urechii, în număr de "trei" (fotografia a fost făcută în număr de "doi"); expresia amuzamentului a fost eliminată atunci când experimentatorul a glumit cu subiectul; când experimentatorul a permis subiectului să adulmece rămășițele unui șobolan mort, s-a observat o expresie de dezgust; si in final - imaginati-va - pentru a evoca o expresie de tristete, subiectul a fost hipnotizat si i s-a spus ca mai multi membri ai familiei sale au murit intr-un accident de masina! "Din păcate", spune experimentatorul, "camera nu a putut surprinde tristețea intensă, pentru că subiectul plângea cu capul în jos", așa că a trebuit să se oprească la expresia unei ușoare tristețe Cu toate acestea, a existat un punct interesant în acest studiu care ne readuce la discuția despre controlul facial și regulile de expresie Dunlap (Dunlap) a descoperit că toți subiecții de sex feminin cu un stimul dureros pe față păreau o expresie de distracție Acest lucru nu a fost observat la bărbați; în plus, aceste expresii nu corespundeau modului în care femeile înseși și-au descris verbal sentimentele Chiar le doare! Când subiecții reacționează la stimul într-un mod destul de paradoxal, ca în exemplul nostru, precizia "judecătorilor" va fi, desigur, scăzută Deși ideea de a oferi subiecților un stimul controlat și apoi de a le observa răspunsurile a fost dusă până la absurd în studiul lui Dunlap, ea încă stă la baza cercetării privind răspunsurile spontane Subiectelor li se prezintă diapozitive sau filme cu conținut variat (amuzant, dezgustător, sexy, emoționant etc ), Capitolul iar reacțiile lor faciale sunt filmate pe o cameră ascunsă "Judecătorii" se uită apoi la casete și încearcă să ghicească ce diapozitivă sau filmul pe care subiecții îl văd în prezent (Buck, ; Zuckerman, Hali, DeFrank & Rosenthal, ) Folosind această metodă, puteți surprinde reacții umane complet aleatorii Cu toate acestea, din moment ce subiecții nu se află într-un mediu real de comunicare, comportamentul lor poate să nu fie mai real sau mai natural decât încercările de a descrie anumite emoții la comanda experimentatorului O altă metodă, în care subiecților li se cere să-și amintească un eveniment emoțional și apoi să-l discute, a fost uneori folosită ca o abordare alternativă mai naturală, care combină anumite elemente de comunicare intenționată și spontană (Halberstadl, ) O varietate de metode de prezentare a stimulilor faciali "judecătorilor" complică doar interpretarea rezultatelor studiilor faciale Sunt fețe reale, fotografii, desene, videoclipuri sau filme? În unele studii, s-a obținut o precizie mai mare prin utilizarea expresiilor înregistrate video Adesea, durata observării variază între studii și se pune întotdeauna întrebarea cu privire la avantajele și dezavantajele observării fețelor care sunt mai mari (pe un ecran de film) sau mai mici (în fotografiile mici) decât cele pe care le vedem în fiecare zi Cunoașterea feței afișate afectează, de asemenea, acuratețea evaluării Dacă o față vă este familiară și ați văzut cum exprimă orice emoție, este posibil să identificați corect emoția pe care încă nu ați observat-o Dacă cunoști persoana pe care o observi, ai un anumit punct de referință pentru a face judecăți De exemplu, o persoană care zâmbește des și pe care apoi o vezi fără să zâmbești ți se poate părea foarte tristă Pentru o altă persoană, lipsa unui zâmbet poate face pur și simplu parte dintr-o expresie facială normală, neutră Context sau nu? Unele cercetări arată clar că judecata asupra emoției care este exprimată poate fi influențată de cunoștințe suplimentare despre contextul exprimării emoției (contextul poate fi vizual, de exemplu, dacă observatorii văd o anumită situație și persoanele implicate în ea, sau narațiune, dacă Partea a IV-a Comportamentul de comunicare povestea este spusă observatorilor și apoi sunt arătate expresiile faciale ale participanților) Observatorii pot identifica expresiile faciale fără context, dar percepțiile concomitente asupra contextului social, mediului și altor persoane le afectează judecata Unii oameni de știință au studiat deja problema a ceea ce are cea mai mare influență asupra percepției - contextul sau expresia - dar această problemă este încă departe de a fi rezolvată (Femandez-Dols & Cargo, ) Poate dintre toate studiile privind influența contextului asupra evaluării expresiei faciale, studiul clasic al lui Mann (Munn, ) este cel mai citat Expresii faciale preluate din revistele Life și Look au fost arătate subiecților cu și fără context Informațiile de fundal au fost foarte propice pentru recunoașterea exactă atât a expresiilor faciale, cât și a indiciilor verbale care descriu situația O altă demonstrație clasică a influenței contextului este studiul desenelor de linii de către Cline ( ) Acest studiu a examinat impactul de a avea o altă persoană ca parte a contextului El a descoperit că expresia unei fețe influențează interpretarea expresiei altuia Dacă imaginea unei fețe zâmbitoare a fost plasată lângă imaginea unei fețe triste, fața zâmbitoare a fost interpretată ca dominantă - chipul unui bătăuș vicios, batjocoritor, răuvoitor Lângă chipul încruntat, cel zâmbitor părea fericit, prietenos și liniștit Evident, contextul în care se observă una sau alta expresie poate afecta decodificarea expresiei Uneori se pune întrebarea care este mai important, contextul sau expresia în sine (vezi recenzia în Femandez-Dols & Cargoii, ), dar aceasta este o abordare prea simplistă Uneori, judecata depinde nu de sursa de informații care domină judecata observatorului, ci de dacă informațiile din două surse pot fi combinate Uneori acest lucru se realizează prin reinterpretarea informațiilor din aceeași sursă, cum ar fi decizia că contextul "trist" al poveștii evocă și sentimente de furie; într-un alt caz, integrarea reală are loc, de exemplu, atunci când expresia "frică" și contextul "mânie" dau o interpretare comună a "durerii" (Cargo și Russell, ) Prin manipularea clarității și a puterii unei situații sau a unei expresii, este posibil să se demonstreze care indici anume - situațional sau facial - au o influență mai mare asupra interpretării experiențelor emoționale (Ekman, Friesen & Ellsworth, c) Capitolul Emoții citite pe față Modul în care citim emoțiile de pe o față este influențat de mulți factori, dar rămâne faptul că acestea pot fi citite și citite cu o acuratețe foarte mare Unele emoții sunt mai bune, altele mai rele, dar cele șase emoții de bază - bucurie, furie, dezgust, tristețe, surpriză și frică - sunt definite destul de unanim în multe studii Figurile - ilustrează aceste șase emoții cu descrieri ale mișcărilor faciale caracteristice (fiecare dintre acestea poate fi descrisă în termeni de unități de mișcare implicate) Aceste expresii sunt bine recunoscute nu numai în SUA, ci și în alte țări Programe de cercetare Ekman Izard și alții au arătat că expresiile faciale de bază sunt recunoscute indiferent de cultura observatorului (vezi capitolele și , precum și Ekman, Sorenson & Friesen, ; Izard, ) Chiar și mai devreme, Biehl și colegii săi (Biehl și colab , ) au demonstrat că cele șapte emoții afișate pe fețele japonezilor și caucazienilor au fost recunoscute cu un grad ridicat de acord de subiecții din Ungaria, Japonia, Polonia și Sumatra, de asemenea ca de către caucazieni și recent imigrați în vietnamezi din SUA Orez - Surpriză: Sprâncenele sunt ridicate, curbate și așezate sus Pielea de sub sprâncene este întinsă Ridurile orizontale taie peste frunte Pleoapele sunt deschise; pleoapa superioară este ridicată și pleoapa inferioară este coborâtă; Albul ochiului - sclera - se deschide ușor deasupra irisului și adesea sub acesta Maxilarul este scăpat astfel încât buzele și dinții să fie separați, dar nu există tensiune, gura nu este întinsă Orez Frica: sprâncenele ridicate și deplasate Ridurile de pe frunte sunt deplasate spre centru și nu trec prin toată fruntea Pleoapa superioară este ridicată, expunând sclera, pleoapa inferioară este încordată și ridicată Gura este deschisă, buzele sunt ușor încordate și coborâte sau întinse și coborâte Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Orez Dezgust: buza superioară în sus Buza inferioară este, de asemenea, ridicată și apăsată pe cea superioară sau coborâtă și iese ușor Nasul este încrețit Obrajii sunt ridicați Riduri sub pleoapa inferioară, pleoapa este ridicată, dar nu tensionată Sprâncenele coborâte, coborând astfel pleoapa superioară Putem spune că astăzi, în lumea influenței media globale, un astfel de rezultat nu este surprinzător Ekman și colegii săi și-au propus să afle cum ar recunoaște emoțiile neoguineanii care nu fuseseră expuși la normele occidentale privind expresiile faciale Chiar și în Noua Guinee, fotografiile cetățenilor americani înfățișând cele șase emoții de bază (frică, surpriză, furie, bucurie, tristețe și dezgust) au fost foarte clare Mai mult, cercetătorii au fotografiat mai mulți guineeni în timp ce își demonstrau reacțiile la diverse situații (de exemplu, "ești trist pentru că copilul tău a murit"); respondenții din SUA au ghicit cu un grad ridicat de acuratețe care scenariu a fost prezentat în fotografie (Ekman & Friesen, ) În cea mai mare parte, studiile interculturale s-au ocupat de imagini ale fețelor cu un set foarte slab de configurații emoționale de bază Cu toate acestea, după cum s-a menționat deja, expresiile faciale pot fi un amestec complex de emoții, în timp ce diferiți mușchi faciali sunt implicați, afișând simultan elemente ale diferitelor expresii Întrebarea dacă cercetarea interculturală este aplicabilă unor expresii mai subtile și complexe a determinat Ekman și colegii săi să introducă o nouă metodologie în domeniul cercetării interculturale Acești cercetători au obținut scoruri de expresie facială de la subiecți din locații din întreaga lume, inclusiv Estonia, Sumatra, Scoția, Japonia, Italia și Hong Kong Un grad ridicat de acord a fost observat nu numai pentru expresiile faciale primare, ci și pentru secundare (Ekman et al , ) În ciuda faptului că în aproape toate regiunile testate recunoașterea anumitor emoții este la un nivel destul de ridicat, există anumite diferențe În al treilea capitol noi Capitolul Rolul expresiei faciale în comunicarea umană a discutat despre studiul diferențelor dintre oameni Diferențele interregionale sunt încă explorate Russell ( ), într-o revizuire a unui număr mare de cercetări, a descoperit că expresiile faciale (în mare parte fețe occidentale) au fost recunoscute mai precis de grupurile occidentale (vezi și Matsumoto, ) Unele diferențe în recunoașterea expresiilor emoționale între diferite culturi sunt determinate de normele culturale cu privire la ce emoții pot fi exprimate și cum De exemplu, reprezentanții diferitelor culturi atribuie diferitelor expresii o intensitate mai mare sau mai mică; Matsumoto și Ekman ( ) au constatat că Orez Furia: Sprâncenele coborâte și trase împreună Între sprâncene apar linii verticale Pleoapele inferioare sunt tensionate și posibil ridicate Pleoapele superioare sunt încordate și posibil proeminente Buzele sunt în una din două poziții principale: strâns rulate, cu colțurile drepte sau înclinate, sau deschise, încordate și de formă pătrată, ca într-un strigăt Nările pot fi dilatate, dar acest lucru nu este important pentru exprimarea furiei, deoarece un efect similar poate fi observat atunci când exprimați tristețea Dacă furia nu este vizibilă în toate cele trei zone ale feței, expresia rămâne vagă Orez Tristețe: colțurile interioare ale sprâncenelor sunt ridicate Pielea de sub sprancene are forma unui triunghi, cu colturile interioare ridicate Marginea interioară a pleoapei superioare este ridicată Colțurile buzelor sunt coborâte, buzele tremură Orez Bucurie: colțurile buzelor sunt trase înapoi și ridicate Gura poate fi deschisă pentru a expune dinții Ridurile (pliul nazal) coboară de la nas până la marginea exterioară a buzelor Obrajii sunt ridicați Ridurile sub pleoapa inferioară, pleoapa în sine poate fi ridicată, dar nu tensionată Ridurile de la colțurile ochilor sunt îndreptate spre exterior din colțurile exterioare (acoperite de păr în această fotografie) Partea a IV-a Comportamentul de comunicare americanii au văzut mai multă intensitate în expresiile faciale studiate decât japonezii Deși cercetătorii nu sunt de acord cu privire la numărul de emoții de bază în general (Cornelius, ), cea mai mare parte a literaturii care descrie mișcările faciale asociate cu emoțiile s-a concentrat pe cele șase enumerate aici și prezentate în Fig - emoții Nu cu mult timp în urmă, oamenii de știință au acordat atenție altor emoții S-a dovedit că o expresie universal recunoscută există și în dispreț - ușoară tensiune și ridicarea colțurilor buzelor pe o parte (Ekman și colab , ) De asemenea, s-a descoperit că semnalele faciale de excitare includ clipirea crescută, mai multe mișcări asociate cu frica (întinderea orizontală a gurii) și creșterea activității faciale în general (Harrigan & O'Connell, ) De asemenea, s-a observat că în situații deranjante din punct de vedere social, oamenii încep să zâmbească și să râdă mai mult Semnele de șoc au fost ochii coborât sau mișcați, capul întors, atingerea feței și "zâmbete controlate" (un zâmbet pe care persoana încearcă să-l asorteze cu alte mișcări faciale) (Keltner, ) Keltner a examinat, de asemenea, ordinea temporală și durata relativă a componentelor expresiei confuzie (Figura ) Fiziologia feței Oricare dintre noi va avea un prieten al cărui chip seamănă cu o stâncă, indiferent de ce se întâmplă în jur Avem și prieteni ale căror fețe sunt la fel de sensibile la orice suflare de vânt emoțional ca aripile unui fluture Cu toate acestea, nu ne dăm seama întotdeauna că astfel de diferențe se datorează unor diferențe de fiziologie "Intervalele*" se caracterizează printr-o intensitate mai mică de exprimare a emoțiilor pe față, dar, în același timp, reactivitatea lor fiziologică este mai mare (în indicatori precum bătăile inimii sau reacția galvanică a pielii); pentru "externe" (expresive) opusul este adevărat (Buck, Savin, Miller & Caul, ; Lanzetta & Kleck, ; Notarius & Levenson, ) Cea mai mare parte a teoretizării pe această temă constă în evidențierea factorilor de învățare - se spune, de exemplu, că societatea contribuie la suprimarea reacțiilor emoționale externe și că oamenii ar trebui să-și experimenteze emoțiile sau Capitolul excitare într-un alt mod, poate prin activarea internă a sistemului nervos Putem vorbi despre transferul descarcarii emotionale: emotia este eliberata fie spre exterior, fie spre interior (Notarius & Levenson, ) Cu toate acestea, o relație inversă similară între expresivitate și răspunsurile fiziologice (bătăile inimii) a fost găsită și în studiile neonatale, sugerând că calitățile temperamentale pot fi, de asemenea, implicate în alegerea eliberării emoționale (Field, ) Cunoscând aceste diferențe, ar fi interesant să ne gândim la o posibilă legătură între expresivitate și sănătatea fizică Limitarea expresiei externe poate fi dăunătoare sănătății? Friedman și colegii (Friedman & Booth-Kewley, ; Friedman, Hali & Harris, ) au investigat această întrebare și au descoperit că, așa cum era de așteptat, stilul de exprimare "rezervat" se corelează cu semnele de insuficiență cardiacă coronariană și chiar direct cu cazurile de inimă atacuri King și Emmons (King & Emmons, ) au găsit sprijin pentru ipoteza că ambivalența în exprimarea emoțională este asociată Timp în secunde Orez Reacție prototipică de confuzie Durata medie a fiecărei acțiuni este măsurată ca un segment de la marginea din stânga a fotografiei până la sfârșitul săgeții Partea a IV-a Comportamentul de comunicare celor cu sănătate precară Malatesta, Jonas și Izard ( ) au descoperit că femeile care și-au exprimat furia într-un mod mai puțin expresiv au avut mai multe șanse de a dezvolta simptome de artrită și că femeile care au fost mai puțin expresive atunci când sunt triste au dezvoltat probleme grave ale pielii Cercetările asupra alexitimiei ne oferă informații interesante despre relația dintre reținerea emoțională și sănătate Termenul de alexitimie înseamnă incapacitatea de a descrie propriile emoții Astfel de pacienți se caracterizează printr-o expresivitate facială insuficientă, suferă și de un număr mare de boli psihosomatice (Buck, ) Complexitatea relației dintre față și fiziologie este susținută de ipoteza feedback-ului facial a lui Darwin Darwin credea că emoția exprimată liber se va intensifica Ipoteza feedback-ului facial afirmă că expresiile faciale pot crea experiență emoțională prin conexiuni directe între mușchii faciali și centrii emoționali ai creierului Este justificată ipoteza feedback-ului facial? Ideea că emoțiile pot fi reglate prin intermediul feței și că experiența emoțională autentică poate fi creată prin expresii externe artificiale este de mare relevanță pentru creșterea copiilor, psihoterapie și alte domenii (Izard, ) Disputele cu privire la ipoteza feedback-ului facial au loc de destul de mult timp, deoarece, în ciuda faptului că multe studii o confirmă, o parte semnificativă dintre ele pot avea anumite defecte metodologice (Matsumoto, ) Într-un experiment tipic, subiecților li se cere să facă diverse mișcări ale mușchilor faciali, iar apoi starea lor emoțională este evaluată folosind autodescrierea (Laird, ; Tourrangeu și Ellsworth, ) Dezavantajul acestui studiu este că subiecții pot decide ca grimasa artificială să arate ca o expresie a fricii sau a fericirii Dacă se întâmplă acest lucru, nu este surprinzător că ei raportează ascultător că experimentează aceste emoții particulare Din fericire, nu toate studiile suferă de aceste neajunsuri În unele experimente, răspunsurile au fost măsurate destul de obiectiv, mai degrabă decât folosind metoda subiectivă de autodescriere De exemplu, imaginea unei reacții puternice (spre deosebire de nicio reacție) la un șoc electric dă o creștere relativă a valorii fiziologice Capitolul Orez Ilustrație a tehnicii utilizate pentru activarea diferiților mușchi faciali: Stânga: utilizarea buzelor Dreapta: folosirea dinților reacție chimică (indicatori electrodermici), care indică faptul că o persoană simte o durere mai severă; Înfățișarea unei reacții puternice îi determină pe oameni să-și auto-raporteze dureri mai severe (Lanzetta, Cartwright-Smith & Kleck, ) Într-un studiu destul de interesant, un grup de oameni de știință a ascuns scopul expresiilor faciale spunând participanților că îi ajută pe oameni cu anumite dizabilități fiziologice să învețe cum să țină instrumentele de scris; ele ar putea fi ținute cu dinții, care ar deschide în mod natural buzele, sau pur și simplu cu buzele, ceea ce ar determina în mod natural oamenii să le strângă Pe fig arată aceste poziții Aceste două poziții diferă una de cealaltă prin faptul că într-una dintre ele erau activați mușchii "zâmbetului", de care participanții nu erau conștienți Oamenii care țineau un stilou între dinți (care activa mușchii "zâmbetului") au considerat că desenele animate pe care le-au urmărit sunt mai amuzante decât alte persoane (Strack, Martin & Stepper, ) Astfel, poziția mușchilor faciali poate influența într-adevăr starea emoțională a unei persoane Într-un alt studiu (Stepper & Strack, ), experimentatorii au manipulat pozițiile corpului subiecților (în poziție verticală sau înclinată) folosind diferite tipuri de scaune și au arătat că, dacă subiecții s-au așezat în poziție verticală când le-a spus că au făcut bine la o sarcină anterioară, ei sunt mai mândri de succes decât oamenii care stăteau într-o poziție înclinată! Evident, feedback-ul senzorial nu trebuie să fie facial pentru a afecta direct sentimentele unei persoane Strack și Neumann ( ) au extins conceptul de feedback facial de la răspunsuri emoționale la tipuri de judecăți despre oamenii din jurul nostru Sub pretextul studierii modului în care munca la calculator provoacă tensiune, Partea a IV-a Comportamentul de comunicare participanții au fost rugați să-și miște sprâncenele (sau nu) în timp ce efectuează o sarcină de judecată pe un computer Sarcina a fost de a evalua cât de populari sunt diferiți oameni celebri și necunoscuți Cei care au finalizat sarcina cu sprâncenele ridicate au evaluat oamenii mai jos din punct de vedere al popularității decât subiecții de control, posibil pentru că sprâncenele ridicate i-au făcut în mod subconștient mai sceptici Ekman și colegii săi, studiind feedback-ul facial, au arătat, de asemenea, experimental că mișcarea unui anumit mușchi de pe față la comandă, precum și "renașterea" unei experiențe emoționale experimentate, produc modele de răspuns specifice în sistemul nervos autonom (Ekman, Levenson & Friesen, ) Pulsul și temperatura degetelor creșteau mai mult cu furie decât cu bucurie; frica și furia erau similare în ceea ce privește creșterea ritmului cardiac, dar diferă în ceea ce privește temperatura Aceste rezultate se manifestă sub forma unor senzații familiare tuturor: ne înroșim și ne simțim fierbinți când suntem supărați, iar când ne este frică, mâinile ni se răcesc Nu știm aproape nimic despre exact cum funcționează mecanismul responsabil pentru schimbarea emoțiilor ca urmare a mișcărilor faciale și corporale Deși experimentele bine concepute ajută la dezvoltarea unei explicații cognitive (oamenii raportează sentimentele pe baza mișcărilor pe care le fac), natura mecanismului fiziologic este încă nerezolvată Deși aproape toți cercetătorii cred că feedback-ul are loc prin sistemul nervos, cea mai recentă teorie, numită teoria vasculară a expresiei emoționale, afirmă că mișcările faciale specifice (și tiparele de respirație) modifică temperatura sângelui care ajunge la creier, ceea ce afectează direct stare emoțională (decât cu cât sângele este mai rece, cu atât efectul este mai pozitiv) (McIntosh, Zajonc, Vig & Emerick, ; Zajonc, ) Astfel, se dovedește că propriile noastre expresii - chiar și sub formă de expresii faciale spontane ca răspuns la expresiile altora - pot produce emoțiile corespunzătoare sau pot întări sau slăbi experiențele emoționale care curg Procesul de "contagiune emoțională" (Hatfield, Caciorro & Rapson, ) ne poate afecta capacitatea de a experimenta emoții și de a înțelege starea emoțională a celorlalți Capitolul Rolul expresiei faciale în comunicarea umană oameni prosti Într-adevăr, arătând subiecților zâmbete "sincere* și "false*" din Fig , Surakka & Hietanen ( ) au descoperit că înregistrările EMR ale mușchilor ochilor și obrajilor au fost mai puternice la cei care au văzut zâmbete autentice Mai mult, rezultatele experimentului sugerează că acele cei care au observat zâmbete sincere s-au bucurat mai mult Oamenii de știință care studiază relația dintre față și fiziologie au descoperit, de asemenea, că creierul controlează expresiile faciale artificiale și spontane prin diferite căi neuronale Acest lucru s-a constatat în studiile asupra diferitelor leziuni cerebrale care au ca rezultat pierderea capacității de a produce în mod intenționat expresii faciale, păstrând totuși capacitatea de a râde, de a plânge, de a se încrunta etc , dacă experimentează de fapt un anumit sentiment; există și o formă opusă de deficiență (Rinn, ) Când țesutul cerebral este deteriorat, expresivitatea facială este afectată în special dacă emisfera dreaptă, despre care se crede că este responsabilă pentru comportamentul nonverbal, este rănită (Buck & Duffy, ) Numeroase studii au confirmat că partea stângă a feței tinde să fie mai expresivă (Borod, Koff, Yecker, Santchi & Schmidt, ; Skinner & Mullen, ); acest lucru se datorează faptului că jumătatea stângă a feței este controlată de emisfera dreaptă Cu toate acestea, ținând cont de diferența dintre căile neuronale, observăm că o astfel de asimetrie este relevantă numai pentru expresiile artificiale; răspunsurile spontane tind să fie mai simetrice (Ekman, Hager & Friesen, ; Skinner & Mullen, ) Ei bine, acum probabil că a trebuit să-ți reconsideri atitudinea față de prietenul tău cu un zâmbet înghețat Deci, am studiat transmiterea și primirea de mesaje despre starea emoțională Dar oamenii de știință au pus și alte întrebări care depășesc expresia emoțională de moment De exemplu, au fost interesați dacă expresia emoțională ne spune ceva despre consecințele sale sociale Impactul social al expresiei faciale Problema influenței sociale a expresiei faciale este foarte semnificativă, deoarece fața poate fi controlată într-o anumită măsură Am menționat deja problema spontană și Partea a IV-a Comportamentul de comunicare expresii artificiale Prin însăși natura sa, expresia artificială sugerează că nu simțim întotdeauna ceea ce exprimăm Fața devine un instrument de autoprezentare (creează imaginea dorită în ochii celorlalți) și influență socială (produce comportamentul dorit) Ironia este că noi înșine suntem supuși unor manipulări similare din partea altora, pentru că avem tendința de a crede că chipul este o fereastră care ne dezvăluie adevăratele sentimente ale altor oameni, ceea ce poate să nu fie deloc așa Având în vedere acest fapt, Zuckerman, DePaulo și Rosenthal ( ) au descoperit într-o analiză a cercetării înșelăciunii că oamenii sunt mai puțin probabil să recunoască o minciună dacă văd fața înșelătorului Cunoașterea expresiilor faciale este utilă celor ale căror activități profesionale sunt legate de a ajuta alte persoane Una dintre posibilitățile de aplicare a acestuia este diagnosticul și determinarea severității tulburărilor mintale Ekman, Matsumoto și Friesen ( ) au demonstrat că mai multe expresii de bucurie disprețuitoare și "false" în timpul vizitei la pacienți au fost asociate cu un progres mai mic în recuperare și că au fost observate diferite modele de expresii faciale în diferite grupuri de diagnostic: cei care sufereau de depresie severă au avut mai multe șanse să exprime tristețe sau dezgust, persoanele cu manie au avut mai multe șanse să exprime bucurie "sinceră" și "falsă" și într-o măsură mai mică furie, dezgust și tristețe; iar pe fețele schizofrenicilor s-a reflectat în principal frica și toate celelalte emoții au fost observate la un nivel destul de scăzut Fridlund, Ekman & Oster ( ) au arătat că fețele pacienților depresivi erau mai triste și mai puțin expresive O comparație a pacienților cu depresie sinucigașă și non-sinucidă a relevat următoarele diferențe: la pacienții sinucigași, partea superioară a feței era mai puțin activă (ceea ce poate fi un semn al lipsei de comunicare), iar expresiile asimetrice și disprețuitoare au fost mult mai des observate (Reamintim că expresiile asimetrice sunt cel mai adesea intenționate, mai degrabă decât spontane) (Heller & Haynal, ) Au existat cercetări extinse asupra interacțiunii mamelor cu simptome depresive cu copiii (vezi, de exemplu, Lundy, Field & Pickens, ) La acești copii, comparativ cu grupul de control, fețele erau mai puțin expresive, erau mai puțin capabili să determine locația adulților, iar emoțiile negative s-au reflectat mai des pe fețele lor Capitolul Savitsky și colegii (Savitsky, Izard, Kotsch & Christy ) au fost interesați de întrebarea dacă expresia facială a victimei a avut vreun efect asupra comportamentului agresorului Atunci când subiecții au crezut că pot controla numărul de șocuri pe care cealaltă persoană (victima) ar trebui să le primească, erau mai probabil să șocheze pe cei a căror fețe erau fericite decât pe cei ale căror fețe erau supărate Expresiile de frică și expresiile neutre nu diferă unele de altele în ceea ce privește numărul de șocuri curente, care s-a dovedit a fi foarte scăzut pentru ambele expresii Într-un alt studiu, Savitsky și Sim (Savitsky & Sim, ) au încercat să afle modul în care expresia facială afectează evaluarea poveștii inculpatului Inculpații au descris infracțiunea pe care au comis-o (furt de animale de companie sau vandalism) în timp ce și-au schimbat expresia feței Au fost folosite expresii faciale supărate, fericite, triste și neutre Judecătorii au fost mai îngăduitori cu inculpații triști și deprimați sau "neutri" Crimele lor erau considerate mai puțin grave; probabilitatea săvârșirii repetate a unei astfel de infracțiuni, potrivit judecătorilor, era minimă pedeapsa era cea mai puțin severă Inculpații supărați (și, într-o măsură mai mică, bucuroși) au fost condamnați cel mai sever Chipurile acuzatului nu au fost singura influență în sala de judecată Experimentul lui Hart ( ) cu un proces simulat a arătat că verdictele "vinovat" sau "nevinovat" ale "jururilor" au fost determinate în mare măsură de expresiile faciale (și timbrul vocii) ale "judecătorului" atunci când a fost citit grupul de instrucțiuni standard, iar asta dovedește că expresia de pe chipul judecătorului poate influența în mod inconștient juriul, deși aceștia ar trebui să fie imparțiali Expresia facială a avut impact și în alte situații socio-politice Un studiu asupra influenței mass-media a constatat că diferiți prezentatori de știri au avut preferințe diferite pentru candidații electorali, așa cum au fost determinate de expresiile faciale atunci când și-au numit candidații Este posibil ca acest lucru să fi influențat subconștient preferințele politice ale telespectatorilor (Friedman, DiMatteo & Mertz ; Mullen, ) Posibilitatea ca expresiile faciale să fie asociate cu discriminarea femeilor a făcut obiectul cercetărilor asupra liderilor de grup masculin și feminin (Butler & Geis, ) Liderii, bărbați și femei, din grupurile experimentale au contribuit la fel Partea a IV-a Comportamentul de comunicare promoții; membrii grupului care au fost subiecții au manifestat reacții mai de aprobare (zâmbet, încuviințare din cap) și mai puțin dezaprobatoare (sprincene înclinate, gura strânsă, clătinare din cap) atunci când ascultau liderul bărbat mai degrabă decât femeia Membrii grupului nu au știut sau au negat că acţionează în prezent pe baza părtinirii lor de gen; mai târziu, în evaluările scrise ale diverșilor lideri, aceștia nu au arătat nicio părtinire Butler și Geis susțin că indiciile non-verbale de subestimare a femeilor lideri îi pot convinge pe alții - și pe femeia lider însăși - că sugestiile ei sunt slabe sau greșite O altă legătură între față și discriminarea de gen este descrisă de Archer; acest fenomen a fost numit "faceism" sau fenomenul dominației feței În ziare și reviste, imaginile bărbaților sunt date în mod disproporționat pe față; înfățișând femei, artiști și fotografi, de regulă, se concentrează, dimpotrivă, pe corp Archer și colegii (Archer, Iritani, Kimes & Barrios, ) au descoperit că acest tipar există de mai bine de șase secole în unsprezece culturi diferite, nu numai în artă și presă (cărți, reviste, ziare), ci și în desenele amatorilor Archer și alții (Zuckerman, ) au concluzionat că faceismul este o formă de discriminare împotriva femeilor În concordanță cu credința că o imagine mai mică a unui chip degradează o persoană, Zuckerman și Kieffer ( ) au arătat că există și în reviste și în artă faceism care exaltă albii în detrimentul negrilor (dacă artiștii sunt albi), și cu cât statutul este mai ridicat a persoanei din fotografie, cu atât imaginea feței sale este proporțional mai mare În contextul discuțiilor despre diferențele dintre bărbați și femei, s-au spus multe despre zâmbet Femeile (nu fetele tinere) zâmbesc mai des decât partenerii lor (Hali, ; Otta, ) Unele feministe văd această diferență ca un punct slab pentru femei: le face vizual mai slabe sau mai servile (Hepey, ) În acest context, se crede adesea că zâmbetul este un semn al subordonării unei persoane unui statut inferior Cu toate acestea, dovezile că femeile zâmbesc mai des din cauza slăbiciunii sociale nu sunt confirmate Dovezile cercetării sunt, prin urmare, contradictorii (cf Bugental, Love & Gianetto, și Halberstadt, Hayes & Pike, ) Ar fi prematur să tragem concluzia că expresiile nesincere sunt soarta femeilor Capitolul Zâmbetul este un semnal social foarte influent care a fost studiat în multe contexte dincolo de diferențele de gen Oamenii schimbă zâmbete într-un mod destul de previzibil (Jorgenson, ) Sunteți de acord că, după ce zâmbiți înapoi, un feedback facial sau un proces de atribuire ("Tocmai i-am zâmbit lui Jim Trebuie să fie, îmi place foarte mult de el *) schimbă semnificativ modul în care vă relaționați cu o persoană zâmbitoare Zâmbetul este un întăritor pozitiv care poate schimba și comportamentul ca întăritori mai tradiționali; experimentele demonstrează acest lucru, fiecare părinte știe despre asta De asemenea, părinții știu - iar cercetările arată acest lucru - că zâmbetele adulților (și alte expresii) au un impact asupra stării de spirit a copilului și asupra modului în care vor reacționa la mediul în care se află (Sarreia, ) Zâmbetul îi afectează și pe adulți: dacă un trecător îți zâmbește, te poate stabili pozitiv față de un alt trecător (Solomon, Solomon, Arnone, Maur, Reda & Roth, ) O față furioasă este, de asemenea, un stimulent puternic Într-o serie de experimente, Hansen și Hansen ( ) au comparat capacitatea unei persoane de a alege o față supărată dintr-o mulțime de fețe fericite cu capacitatea sa de a alege o față fericită într-o mulțime de fețe supărate După cum au prezis, oamenii au fost mai rapidi și mai precisi în evidențierea feței furioase Poate că supraviețuirea noastră ca specie are ceva de-a face cu sensibilitatea noastră la amenințări Influența pe care o exercită asupra noastră expresiile faciale ale celor din jurul nostru nu se limitează la fețele pe care le percepem și le observăm conștient Acum știm despre existența efectului percepției subconștiente Murphy și Zajons (Murphy & Zajonc, ) au arătat oamenilor o față fericită sau furioasă timp de milisecunde, un interval prea scurt pentru percepția conștientă, și au însoțit această acțiune cu un stimul necunoscut (personaje literare chinezești) Când experimentatorii i-au întrebat pe participanți cum au perceput fiecare dintre personaje, au descoperit că personajele precedate de o față fericită au fost mai plăcute de participanți Mai recent, Dimberg, Thunberg și Elmehed ( ) au descoperit că percepția subconștientă a oamenilor asupra expresiilor faciale fericite și furioase produce mișcări corespunzătoare ale mușchilor faciali conform sistemului EMR În acest caz, stimulul (fața văzută), Partea a IV-a Comportamentul de comunicare iar reacția (mișcări minore pe față înregistrate de EMR) s-a produs subconștient Sensibilitatea umană aproape înspăimântătoare la expresiile faciale joacă, fără îndoială, un rol important în adaptarea noastră la viața socială rezumat O discuție despre rolul feței în comunicarea umană ar trebui să vă lase cu o serie de impresii În primul rând, fața este un sistem multisemnal Este capabil să transmită informații despre individ, despre interesele și sensibilitatea ei în procesul de interacțiune, despre starea emoțională și despre modul în care oamenii doresc să se prezinte în ochii celorlalți Deși știm că oamenii asociază anumite caracteristici de personalitate cu anumite expresii și trăsături faciale, cercetările nu oferă un răspuns clar la întrebările care apar Știm că chipul este folosit ca un regulator al comunicării, care deschide sau închide canalele de comunicare, completează și schimbă comportamentul celorlalți și înlocuiește mesajele verbale Am aflat că expresia facială este un fenomen complex Dintre toate părțile corpului, fața este cea care oferă cel mai bun feedback extern și intern, ceea ce facilitează respectarea anumitor reguli de exprimare Nu toate expresiile reflectă aceeași emoție; unele reflectă un amestec de emoții Uneori, fața noastră reflectă anumite aspecte ale emoțiilor pe care nu le simțim de fapt, cum ar fi semnele faciale care sunt un comentariu asupra emoțiilor Întrebarea cât de des în viața de zi cu zi expresiile faciale sunt o reflectare spontană a experiențelor este aprig dezbătută Am vorbit despre probleme de măsurare în cercetările privind expresiile faciale: complexitatea deciziei observatorului, dacă expresia este artificială sau sinceră, modul în care chipul este prezentat observatorului (filme, fotografii etc ), impactul cunoașterii contextului , etc Desigur, toți acești factori pot afecta acuratețea identificării expresiilor faciale Precizia estimării expresiei faciale este mare dacă vedem expresii prototipice Mai mult, s-a dovedit că în diverse culturi din lume, oamenii se identifică destul de precis Capitolul citați emoții de bază: frică, dezgust, tristețe, fericire, surpriză și dispreț Pentru a înțelege ce se întâmplă cu fața în timpul exprimării emoțiilor, au fost dezvoltate sisteme de codare anatomică precum Facial Activity Coding System (FACS); aceste sisteme ajută la determinarea mușchilor implicați în diferite tipuri de expresie Abordarea psihofiziologică a completat înțelegerea noastră a comportamentului facial Persoanele cu fețe mai expresive, în comparație cu persoanele mai puțin expresive, au sisteme nervoase mai puțin active; această observație este interesantă în parte pentru că are implicații medicale În anumite condiții, mișcările faciale pot afecta emoțiile pe care le trăiești; astfel, chipul este capabil nu doar să exprime emoții, ci și să le producă Studiul celor mai mici mișcări faciale arată că oamenii repetă subconștient expresiile altor oameni, chiar dacă acestea sunt prea trecătoare pentru percepția conștientă În cele din urmă, cercetătorii învață din ce în ce mai multe despre modul în care creierul și sistemul nervos funcționează cu diferite emoții Am încheiat capitolul descriind mai multe studii care arată că o persoană poate avea un impact semnificativ asupra oamenilor din mediul nostru social Răspunsuri la fig : b (Toate celelalte fețe prezintă urme de dezgust sau tristețe ) Probleme de discutat Expresia facială este capabilă să reflecte emoțiile, în timp ce este folosită și pentru a controla comunicarea Dați exemple ale ambelor funcții și indicați care dintre acestea credeți că este mai importantă Gândiți-vă la comportamentul non-verbal al bărbaților și femeilor Vă ajută conceptul de reguli de exprimare să explicați diferențele dintre sexe? După cum sa menționat în acest capitol, uneori este dificil să facem diferența dintre o expresie artificială sau simulată și o expresie adevărată sau spontană Discutați problemele intenționalității în expresiile faciale Este important să putem distinge aceste expresii? Capitolul oferă exemple despre modul în care o persoană îi poate influența pe ceilalți Gândiți-vă la exemple de astfel de influențe Partea a IV-a Comportamentul de comunicare și discutați cât de influent este fața canalului non-verbal în comparație cu alte canale în ceea ce privește impactul social Bibliografie Buck, R ( ) Comunicarea emoției New York: Guilford Cornel iu s, R R ( ) Știința emoției: Cercetare și fragmentare în psihologia emoției Upper Saddle River, NJ: Prentice Hali Darwin, C R ( ) Exprimarea emoțiilor la om și animale Londra: John Murray Eibl-Eibesfeldt I ( ) Dragoste și ură: istoria naturală a modelelor de comportament New York: Schocken Ekman, P (Ed ) ( ) Danvin și expresia feței New York: Academic Press Ekman, P , & Friesen, WV ( ) Demascarea feței Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Ekman P,& Friesen, WV ( ) Sistemul de codificare a acțiunii faciale: O tehnică de măsurare a mișcării faciale Palo Alto: Consulting Psychologists Press Ekman Pt& Rosenberg, E (Eds) ( ) Wto the face dezvăluie: Studii de bază și aplicate ale expresiei spontane folosind sistemul de codificare a acțiunii faciale (FACS) New York: Oxford University Press Fridlund, AJ ( ) Expresia feței umane: o viziune evolutivă San Diego: Academic Press hali JA ( ) Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Henley, N M ( ) Politica corpului: putere, sex și comunicarea nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Izard, S E ( ) Fața emoției New York: Appleton-Century-Crofts Izard, S E ( ) Sistemul de codificare a mișcărilor faciale cu discriminare maximă Manuscris nepublicat, Universitatea din Delaware Russell JA și Fernandez-Dols JM ( ) Psihologia expresiei faciale Paris: Cambridge University Press Tomkins SS ( - ) Afect, conștiință imagistică (Vol și ) New York: Springer Capitolul io Rolul privirilor și al contactului vizual în comunicare Tace; Dar ochii lui spun Henry Wadsworth Longfellow De-a lungul istoriei omenirii, oamenii au fost întotdeauna conștienți de rolul important pe care îl joacă ochii în modelarea comportamentului Gândește-te la ultima dată când ai dat peste o frază de genul: - Nici măcar nu s-a uitat la tine "A fost o privire înfricoșătoare" - Ochii lui năpădesc - Se holbează - Ai observat cum îi scânteiau ochii? "Ne-am uitat unul în ochii celuilalt" "Are un ochi rău" "Ochii lui erau fulgerați" - Era gata să-l omoare cu o privire Greenacre (Greenacre ) a scris că boșmanii din Africa de Sud cred că o fată în timpul menstruației poate hipnotiza un bărbat cu o privire sau îl poate transforma într-un copac! Literatura despre psihiatrie este plină cu numeroase exemple ale faptului că privirea unei persoane simbolizează atât organele genitale masculine, cât și cele feminine Întotdeauna ne schimbăm privirea în același timp cu expresiile feței: se crede că dacă o persoană privește în jos, atunci este modestă, dacă deschide larg ochii, atunci exprimă deschidere, surprindere, naivitate sau groază; atunci când o persoană ridică pleoapele și strânge mușchii circulari din jurul ochilor, aceasta înseamnă neplăcere; în general, mușchii nemișcați ai feței și o privire lungă exprimă indiferență și răceală; și uneori ridic privirea- Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Orez yul ochi uman Este un semn de oboseală bruscă sau că interlocutorul se comportă ciudat Ce ați spune despre expresia ochiului din fig ? În cultura noastră, există reguli nescrise care determină cum poți sau nu să privești o persoană De exemplu, în locurile publice nu se obișnuiește să se uite la străini prea mult timp; se crede că în unele situații este imposibil să te uiți la anumite părți ale corpului Cu toții suntem preocupați de expresia ochilor celorlalți, așa că psihologii au studiat aproape toți parametrii ochilor umani (mărimea, culoarea, poziția lor) și tot ceea ce îi înconjoară (sprincene, pungi sub ochi și chiar forma ochilor) riduri) Unele animale au cercuri în jurul ochilor și, așa cum se menționează în literatura de specialitate, sprâncenele ridicate sugerează, de asemenea, o aparență de cerc - iar noi ridicăm sprâncenele cu surprindere sau frică și le coborâm, exprimând amenințare sau furie Unele primate au pete în jurul ochilor și pleoapelor colorate Femeile își colorează uneori pleoapele, deși nu joacă niciun rol special în comunicare Atenția oamenilor de știință a fost atrasă și de "ochii" - pete în formă de ochi pe diferite părți ale corpului Astfel de "ochi" se găsesc pe pene de păun, fluturi și pești Unii experți au studiat modul în care stările emoționale ale unei persoane sunt reflectate în ochii deschiși Unii cred că atunci când o persoană clipește prea des, aceasta exprimă un fel de anxietate - ca și cum persoana ar încerca să nu se uite la ceea ce se întâmplă în jur Capitolul Potrivit psihiatrilor, unii dintre pacienții lor clipesc de până la de ori pe minut; Între timp, adulții normali echilibrați trebuie să umezească și să protejeze pupila doar de - ori pe minut Potrivit unor date, atunci când o persoană se gândește cu atenție la ceva sau se gândește cu atenție la ceva, clipește mai rar În acest capitol, vom atinge doar două subiecte: primul dintre care poate fi definit ca contact vizual, schimb de priviri, interacțiune vizuală, privirea fixă și priviri respectuoase, al doilea subiect este extinderea și contracția elevilor în diferite situații sociale Opinii și schimb de opinii În primul rând, să clarificăm la ce ne referim exact când vorbim despre opinii și schimb de opinii (Argyle & Cook, ; Klenke, ; Rutter, ) Privirea se referă la felul în care o persoană privește sau nu se uită la o altă persoană; schimbul de priviri (privire reciprocă) are loc într-o situație în care doi oameni se privesc unul la celălalt atunci când comunică - de obicei unul la fețele celuilalt (Fig ) Contactul vizual (de ex , privind unul în ochii celuilalt) atât pentru cei care se uită, cât și pentru cei care sunt priviți constă în privirea zonei din jurul ochilor (von Cranach & Ellgring, ) Astfel, prin "privind în ochi" se înțelege o serie de priviri rapide către diferite părți ale feței unei persoane A fost odată ca niciodată OREZ Schimb de opinii Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Tabelul J Ochi într-o conversație între două persoane Schimb mediu de ascultare vorbită ** priviri de indicatori Nielsen O%* - % % % - - - Argyle & Ingham % - % % % , s , s Procentul exprimă timpul de privire din timpul total de interacțiune Timp mediu de privire Schimb mediu de priviri În timpul experimentelor, la filmarea pe casetă video a modului în care o persoană asculta interlocutorul, privindu-l în gol, au fost înregistrate puncte diferite de fixare a privirii Dar dacă te uiți la interlocutor cu o privire cu adevărat fixă, i se va părea că ochii tăi nu exprimă nimic și te uiți în gol Aspectul și schimbul de priviri pot fi evaluate cu precizie De la o distanta de metri, poti recunoaste privirea indreptata catre fata; dacă o persoană își schimbă direcția privirii cu centimetru, atunci această schimbare este deja vizibilă de la o distanță de metru Care este aspectul normal? În mod evident, răspunsul depinde de educația și de caracterul persoanei, de subiectul conversației, de tiparul opiniilor interlocutorului, de ceea ce îi interesează pe interlocutori în mediu etc Viteza vorbirii afectează și tiparele de vederi O persoană care vorbește rapid și cu încredere se uită la ascultători mai des decât una care este timidă și ezită Având în vedere această distincție, se poate face o idee despre modul în care oamenii se uită de obicei unii la alții Vtab furnizează date care descriu contactele vizuale ale a două persoane în comunicare Tabelul arată că, în medie, oamenii își petrec jumătate din timpul conversației căutând, adică aproximativ există o mare variație în modul în care îi privim pe ceilalți (indicând diferențele individuale) și că oamenii sunt mai predispuși să se uite la cineva atunci când ascultă decât atunci când vorbesc Funcții de privire Kendon ( ) a identificat patru funcții ale privirii: ) de reglementare - o privire provoacă sau suprimă o reacție; ) monitorizare - oamenii se uită la un partener pentru a trage concluzii despre ceea ce crede el și pentru a-și verifica atenția și Capitolul Rolul ochilor și al contactului vizual în comunicare ) funcția cognitivă - oamenii tind să se întoarcă atunci când le este greu să înțeleagă ceva sau să ia o decizie; L) funcția expresivă - atunci când o persoană se uită la alta, atunci privirea sa exprimă entuziasm și entuziasm pentru conversație Vom acoperi următoarele trăsături ale privirii: Ajustarea procesului de comunicare Verificare feedback Reflectarea activității cognitive Exprimarea emoțiilor Exprimarea naturii relațiilor interpersonale Reglarea fluxului de comunicare Facem contact vizual, arătând cu ochii noștri că suntem pregătiți pentru asta În unele cazuri, privirea unei persoane ne obligă pur și simplu să spunem sau să facem ceva Când arunci o privire către un chelner dintr-un restaurant, în esență spui că vrei să-i spui ceva Îți amintești ce s-a întâmplat când un profesor de la școală a pus o întrebare unei clase și nu erai sigur că știi răspunsul? Apoi ai încercat din răsputeri să nu privești profesorul în ochi: nu ai vrut să semnalezi că canalele tale de comunicare sunt deschise Ne comportăm la fel când vedem că vine cineva spre noi cu care nu vrem să vorbim Evitând contactul vizual (și făcându-l mai mult sau mai puțin natural), ne este mult mai ușor să nu interacționăm cu o persoană dacă nu vrem Când întâlnim străini, le aruncăm mai întâi o scurtă privire și apoi încercăm să nu ne uităm la ei dacă nu dorim un contact suplimentar Dacă o astfel de privire este prelungită, cel mai adesea indică dorința de a începe o conversație (Sagu, a) Dacă vrem să evităm contactul, încercăm să ne uităm mai puțin la cealaltă persoană Ne uităm unul la altul, schimbând salutări, și ne uităm mult mai puțin la interlocutor, dorind să încheiem conversația Ochii nu numai că deschid și închid canalele de comunicare dar și să-și regleze fluxul prin furnizarea de semnale de schimbare a cozii Vorbitorii tind să arunce mai puține priviri către interlocutorul lor decât ascultătorii și o fac cel mai adesea în timpul pauzelor gramaticale, completând un gând sau o perioadă logică sau la sfârșitul unei fraze Deși privirile în acest moment pot indica transferul unui indiciu către un partener, prin astfel de priviri se poate obține feedback, apoi se poate urmări ce impresie au făcut cuvintele rostite și se poate afla dacă să furnizeze Partea a IV-a Comportamentul de comunicare interlocutorul v-a dat ocazia să vorbiți mai departe Modelul privirilor dintre ascultător și vorbitor, de regulă, arată astfel: după ce a terminat un gând sau o declarație, vorbitorul se uită la interlocutor, așteptându-se că va începe să vorbească și nu își îndepărtează privirea până când semnalul este terminat Un studiu în grupuri de trei a arătat că liderul, fie că este spontan sau desemnat, controla procesul de comunicare în așa fel încât, după ce își termină rândul, liderul se uită mai mult la cineva, de parcă l-ar invita să se alăture conversației (sau chiar să stabilească un exemplu adecvat) Cu aceste atitudini, liderii nu pregătesc neapărat scena pentru a intra în conversație, ci mai degrabă direcționează fluxul conversației și reglează cine și când să vorbească (Kalma, ) Când ne uităm la interlocutor după ce a terminat de vorbit, aceasta indică faptul că noi înșine vom intra în conversație, dar inversarea rolurilor în conversație și privirea asupra interlocutorilor nu coincid întotdeauna (Beattie, a; Rutter, Stephenson) & White, ) Pe de altă parte, uneori, vorbitorul se uită la ascultător când îi vine rândul să vorbească, iar ascultătorul întârzie să răspundă sau nu răspunde Dacă o persoană, după ce a luat cuvântul, începe să răspundă lung și în detaliu, atunci interlocutorul se uită cel mai adesea la el nu mai mult decât se aștepta de la el, apoi se uită în altă parte Un astfel de model de a privi interlocutorul și apoi în lateral în timpul unei conversații se formează în copilărie Observațiile asupra tiparelor de privire ale sugarilor de trei până la patru luni și ale părinților lor arată că există o asemănare temporală clară între copii și părinți în modul în care privesc sau privesc în altă parte în timpul sunetelor, cuvintelor și pauzelor (Jaffe, Stern și Peego) , ) Verificare feedback Când o persoană dorește să constate reacția celorlalți, se uită la ei Dacă cealaltă persoană se uită la tine când vorbești, atunci îl iei ca pe un semn de atenție față de afirmațiile tale Expresia facială a ascultătorilor și privirea către vorbitor nu arată doar atenția față de interlocutor, ci indică și dacă ascultătorul este sau nu interesat de ceea ce vorbește ("bine, continuă") A simți ochii pe sine este o formă de recunoaștere socială care poate fi plăcută sau neplăcută în funcție de circumstanțe Pentru un copil, evaluarea și supravegherea părinților este foarte importantă (Capitolul Rolul privirilor și al contactului vizual în comunicare S Acest lucru este evident, de exemplu, într-o situație în care un copil se joacă pe terenul de joacă și cere ca părinții să-l privească urcând pe scară Când un copil este observat, nu numai că se simte în siguranță, dar simte și că acțiunile lui sunt pline de sens Fără martori, propriile acțiuni ale copilului par lipsite de sens și chiar ireale Fără îndoială, nevoia umană de a-i privi pe ceilalți și nevoia de a fi văzut este cea care stă la baza fenomenului cunoscut sub numele de contagiune emoțională (emotional contagiori), când starea de spirit și emoțiile unei persoane sunt influențate de starea de spirit și emoțiile alteia, iar acest lucru procesul are loc la un nivel aproape inconștient (Hatfield, Caciorro & Rapson, ) Când oamenii comunică fără să se vadă, trebuie să se adapteze pentru a compensa pierderea de informații De exemplu, ei spun mai multe cuvinte (inserați interjecții precum "da") (Boyle, Anderson & Newlands, ) Monitorizarea eficientă a privirii este esențială pentru terapie Asa de O serie de studii privind interacțiunile medic-pacient au arătat că medicii care se uită la pacienți sunt mai precisi în evaluarea gradului lor de suferință psihosocială (Bensing, Kerssens & van der Pasch, ) Aceste studii au arătat că, cu cât terapeutul se uită mai atent la pacient, cu atât primește mai multe informații psihosociale de la el (van Dulmen, Verhaak & Bilo, ) Exprimarea activității cognitive Atât ascultătorii, cât și vorbitorii tind adesea să nu se uite la alții atunci când încearcă să exprime sau să perceapă gânduri greu de înțeles În astfel de cazuri, o persoană privește în altă parte (sau, de exemplu, își acoperă ochii), încercând să se concentreze nu asupra impresiilor externe, ci asupra ei înșiși și încearcă să nu răspundă la stimuli externi Oamenii sunt mai predispuși să nu privească interlocutorul în ochi atunci când răspund la întrebări care necesită reflecție, mai degrabă decât la întrebări despre fapte și atunci când au dificultăți în a răspunde (în ceea ce privește conținutul său real sau din cauza îndepărtării evenimentului care trebuie să fie amintit - comparați, de exemplu, întrebări precum "Cine vă ține lecții acum?" și "Cine v-a ținut lecții în semestrul trecut?") (Glenberg, Schroeder & Robertson, ) În plus, atunci când subiecților li s-a cerut să răspundă la întrebări simple cu ochii închiși sau privind direct la experimentator, ei au răspuns mai precis atunci când Comunicarea non-verbală Partea a IV-a Comportamentul de comunicare au închis ochii (Glenberg et al , ) Astfel, oamenii de știință au demonstrat că atunci când se angajează într-o activitate cognitivă complexă, este util să se excludă influența stimulilor externi Exprimarea emoțiilor Uneori, privind în ochii interlocutorului, puteți obține o mulțime de informații despre ce emoție trăiește Așadar, observând lacrimile, vom concluziona, desigur, că o persoană este trezită emoțional În același timp, fără a vedea alte semnale, nu este întotdeauna posibil să înțelegem dacă aceste lacrimi exprimă tristețe, durere fizică, bucurie, furie sau un amestec complex de emoții Și, după cum vom vedea mai târziu, dacă o persoană privește în jos sau în altă parte, este adesea direct legată de sentimente de tristețe, rușine sau confuzie Unele expresii pot fi ambigue dacă nu vezi întreaga față a persoanei În plus, în comunicarea de zi cu zi, vedem adesea amestecuri de emoții, când ochii spun un lucru, în timp ce alte părți ale feței și ale corpului exprimă emoții complet diferite Este extrem de rar ca observatorii să identifice cu exactitate emoțiile doar pe baza informațiilor despre ochi, fără a ține cont de expresia facială generală În cele mai vechi lucrări științifice, psihologii au folosit de fotografii cu fețe ca stimul (Ekman, Friesen & Tomkins, ) Ochii erau mai precisi decât sprâncenele și fruntea sau partea inferioară a feței în indicarea fricii, dar indicând în mod inexact furia și dezgustul Mai recent, psihologii Baron-Cohen, Wheelwright & Joliffe ( ) au testat cât de exact elevii au identificat cele emoții și stări reprezentate de o actriță Actrița și-a exprimat emoțiile cu ochii (și sprâncenele), gura și toată fața Autorii au inclus în descriere "emoții de bază* (mânie, frică și bucurie), precum și "stări emoționale marginale" (de exemplu, admirație, flirt, aroganță și gândire) Subiecții au fost mai prost la identificarea emoțiilor de bază în ochi decât în expresiile faciale în general, dar stările marginale au fost recunoscute cu acuratețe (Fig ; răspunsurile sunt date la sfârșitul capitolului) Cu toate acestea, subiecții au fost mai rapidi și mai precisi în a judeca emoțiile unei persoane pe baza informațiilor despre ochi și față decât pe buze În conformitate cu munca lui Ekman și a colegilor săi (Ekman și colab , ), subiecții au evaluat la fel de exact dezgustul și furia prin buze și ochi și au fost mult mai prost la recunoașterea expresiei fricii Capitolul Orez Vei putea recunoaște emoțiile în expresia ochilor? a) bucurie sau surpriză? b) mânie sau frică? c) tristețe sau dezgust? d) depresie sau tristete? e) aroganță sau vinovăție? f) gândire sau aroganță? g) cochetărie sau bucurie? h) vinovăție sau aroganță? Exprimarea relațiilor interpersonale Privirile și contactul vizual în timpul comunicării reflectă adesea natura relației dintre interlocutori Tiparele de atitudine pot exprima atitudinile oamenilor cu statusuri diferite După cum a arătat Hearn ( ), oamenii cu statut foarte înalt se uită rareori unul la altul Oamenii se uită adesea la cineva al cărui statut este mult mai înalt decât al lor și rareori se uită la o persoană al cărei statut este mult mai scăzut decât al lor Experimentele au arătat că atunci când interacționează cu studenții seniori, studenții din primul an îi privesc adesea în ochi, dar nu invers Aceste date confirmă rezultatele lui Hearn (Efran, ) După cum arată Mehrabian ( ), subiecții erau mai puțin probabil să privească bărbații și femeile cu statut scăzut (atunci când stăteau sau stăteau în picioare) Probabil, dacă o persoană cu un statut înalt nu se uită la tine, atunci acest lucru se poate explica prin nevoile persoanelor cu statut diferit O persoană cu statut înalt probabil că nu trebuie să țină cont de comportamentul tău Partea a IV-a Comportamentul de comunicare în timp ce mănânci, este foarte important pentru tine să știi ce gândește sau spune el (vezi și capitolul ) Unele cercetări arată că petrecem mai mult timp privind oamenii și lucrurile pe care le percepem drept recompense Efran și Broughton ( ) au descoperit că bărbații se uitau mai mult la alți bărbați cu care au intrat într-o conversație prietenoasă înainte de experiment și care au dat din cap și au zâmbit în timpul prezentării lor Exline și Eldridge ( ) au descoperit că oamenii consideră că aceeași conversație este mai plăcută și mai utilă atunci când persoana vorbea și se uita la ascultători aproximativ în aceeași cantitate în care se uitau la el Când o persoană, în timpul comunicării, privea ascultătorii mai des decât se uitau la el, o astfel de comunicare era evaluată mai puțin pozitiv Exline & Winters ( ) citează dovezi că oamenii au evitat să facă contactul vizual cu intervievatorul și l-au displacut după ce a vorbit urât despre discursul lor Mamele copiilor dificili le priveau mai rar În general, ne uităm mai mult la oamenii care ne plac, dar bineînțeles, uneori ne uităm lung și intens la oamenii care nu ne plac Prin urmare, se poate presupune că ne uităm mai mult la cei care ne plac, dacă nu avem alt motiv să urmărim manifestările de aprobare și prietenie Mehrabian ( ) a cerut unui grup de oameni să-și imagineze că le place pe cineva și să încerce să înceapă o conversație cu această persoană S-a dovedit că, chiar și într-o situație de joc de rol, privirile mai dese au fost asociate cu un plac mai mare Evaluarea plăcerii reciproce de către participanții la dialog atunci când discutau un subiect controversat a fost, de asemenea, asociată cu frecvența și durata privirilor (Bernier, Gillis, Davis & Grahe, ) Interesant este că atunci când participanții la conversație au avut o discuție fructuoasă și constructivă, contactul cu opiniile lor nu depindea de aprobarea opiniei cuiva Expresia a pus ochii* este adesea folosită când se vorbește despre curte Cel mai probabil, dacă oamenii se uită unii la alții mult timp, atunci acesta este primul semn că vor să fie singuri În filme, aproape întotdeauna avem o premoniție când personajele se sărută pentru prima dată - personajele se vor privi unul la altul mai mult decât se aștepta O privire atât de lungă semnalează dorința de a se apropia Capitolul comunicare și arată că participanții la conversație comunică în general mult Într-adevăr, după cum indică mai multe surse, două persoane care caută o relație mai intima fac contact vizual mai des Analiza lui Rubin ( ) a cuplurilor logodite a arătat că partenerii fac mai mult contact vizual, iar Kleinke și colegii au descoperit că contactul vizual relativ lung a indicat o relație pe termen lung între parteneri (Kleinke, Bustos, Meeker și Staneski, ) Este posibil ca oamenii să se privească mai des și mai sincer pe măsură ce relația lor devine mai intimă, dar este, de asemenea, foarte posibil ca, după câțiva ani de relații apropiate, partenerii să treacă la priviri mai puțin intense decât înainte Argyle și Dean ( ) au dezvoltat un model de echilibru de proximitate Acest model sugerează că proximitatea este o funcție de cât de atent se uită o persoană la interlocutor, distanța atunci când comunică, intimitatea subiectului de conversație și numărul de zâmbete Acest model este cel mai adesea folosit pentru a studia relațiile care sunt în proces de formare Evident, există și alte variabile implicate în această ecuație De exemplu, poziția corpului, forma adresei, tonul vocii, expresia facială, înclinarea trunchiului și altele asemenea sunt luate în considerare Ideea principală a unor astfel de studii este că, dacă schimbați o componentă a modelului, atunci una sau mai multe alte componente se vor schimba, adică compensarea are loc în mod constant Astfel, dacă o persoană se uită prea mult la interlocutor, a doua persoană poate privi în altă parte, zâmbește mai puțin, vorbește mai puțin despre lucruri intime și așa mai departe, pentru a restabili nivelul inițial dorit de intimitate Deși această ipoteză este parțial susținută de fapte, există cazuri în care nu compensăm comportamentul altuia, ci o repetăm, răspunzând la o privire cu o privire și la un zâmbet cu un zâmbet Unii oameni de știință (Capeia & Greene, ; Patterson, ) notează că tendința unei persoane de a copia comportamentul altora sau de a-l compensa se datorează tipului de excitare pe care îl experimentează și în ce măsură De regulă, reproducem comportamentul altuia sau ne adaptăm lui atunci când preferințele și așteptările noastre coincid cu așteptările și preferințele lui Dacă comportamentul partenerului nu corespunde așteptărilor noastre Partea a IV-a Comportamentul de comunicare dat și preferat, avem mai multe șanse să compensăm (vezi și capitolul ) Când se dezvoltă relații cu atitudini negative între parteneri, interlocutorii cel mai adesea, dar nu întotdeauna, se uită puțin unul la altul Un studiu a constatat că soții mulțumiți se privesc unul pe celălalt mai puțin decât soții nemulțumiți, iar acest lucru este mai ales pronunțat atunci când partenerii schimbă mesaje negative (Noller, ) Dacă o persoană începe să se uite mai des la celălalt, aceasta poate indica o confruntare în relație, iar simultaneitatea vederilor vă permite să verificați reacția celuilalt în momentele decisive ale conversației După cum am sugerat mai devreme, ostilitatea și agresivitatea la o persoană duc la faptul că se uită mai atent la ceilalți și provoacă agresiune reciprocă Dacă o persoană se uită la alta mai mult de secunde, atunci cel mai probabil o astfel de privire va provoca iritare (sau o senzație de disconfort); așa cum se arată în multe studii, șoferii părăseau intersecția mai repede atunci când pietonul se uita la ei (Ellsworth, Carlsmith & Henson, ) Unele cercetări confirmă faptul că a te uita unul la altul este emoționant din punct de vedere psihologic Este posibil să-ți exprime ostilitatea față de altul prin a nu se uita la el sau vorbind cu el, dacă știe că acest lucru se face intenționat Poți să jignești o persoană dacă te uiți prea des la el În acest caz, regula nescrisă a anonimatului în societate este încălcată: uneori nu vrem să fim văzuți Uneori provocăm agresivitate din partea unei alte persoane doar pentru că ne uităm prea atent la ceea ce face Uneori, o persoană, care stă în fața unei cuști de maimuțe dintr-o grădină zoologică, provoacă amenințări și agresiuni la maimuțe, deoarece se uită la ele prea mult timp Așadar, rezumând sensul opiniilor și vorbind despre exprimarea sentimentelor pozitive și negative, putem trage următoarea concluzie: oamenii se uită cel mai adesea la cei cu care se află în anumite relații interpersonale Indiferent dacă opiniile unei persoane sunt motivate de ostilitate sau pasiune, ambele implică faptul că participanții la conversație sunt interesați și, de asemenea, înseamnă că se află într-un fel de relație interpersonală Pentru a trage o concluzie despre modul în care o persoană ne privește - negativ sau pozitiv - trebuie să ținem cont de contextul situației, precum și de semnalele verbale și non-verbale Capitolul Cum se formează modelele de perspectivă Distanţă Creșterea focalizării și a duratei privirilor între interlocutori duce la creșterea distanței În acest caz, privirea reduce din punct de vedere psihologic distanța dintre participanții la comunicare Doi participanți la o conversație mențin mai puțin contact vizual dacă simt că distanța dintre ei se apropie prea mult Acest lucru se întâmplă de obicei dacă interlocutorii abia se cunosc (aceste date susțin teoria echilibrului de proximitate) În această situație, distanța psihologică dintre parteneri crește dacă aceștia nu se uită unul la altul În cursul mai multor experimente efectuate de Aiello și colegii săi, s-a dovedit că, atunci când distanța într-o conversație a crescut la picioare (aproximativ metri), numai bărbații au continuat să se uite la interlocutor În ceea ce privește femeile, a meritat distanța într-o conversație între o femeie și interlocutorul ei să crească la picioare (aproximativ , metri), deoarece femeile au început să se uite la el mult mai rar (AieІІo, , a) Poate pentru că femeile preferă să comunice la o distanță mai apropiată (vezi capitolul ), de obicei cred că, dacă distanța dintre ele și parteneri crește, aceasta înseamnă că nu mai au o relație normală de prietenie cu interlocutorul Reacția obișnuită a femeilor în acest caz va fi aceea de a refuza să participe la o astfel de relație caracteristici fizice S-ar putea presupune că atunci când comunică cu o persoană cu dizabilități sau cu handicap (de exemplu, cu un epileptic sau cu o persoană cu braț sau picior amputat), interlocutorii se vor uita mai rar la el Este gresit După cum au arătat studiile lui Kleck ( ), oamenii se uită la interlocutor la fel de des, indiferent dacă este normal sau nu Acest lucru se poate explica prin faptul că în astfel de situații o persoană sănătoasă încearcă să respecte normele de comportament, sau prin faptul că experiențe noi îi stârnesc curiozitatea, astfel încât aruncă priviri frecvente către interlocutor Toți acești factori contribuie la faptul că o persoană în astfel de situații nu își ia ochii de la interlocutor Studiile ulterioare au arătat că dacă Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Dacă o persoană care știa dinainte că va trebui să vorbească cu o persoană cu dizabilități, a încercat să nu se uite la interlocutor Când o astfel de conversație a avut loc spontan și fără avertisment, oamenii sănătoși se uitau mai des la persoanele cu dizabilități (Thompson, ) Caracteristici personale Nu există o relație certă între tiparele de atitudine și trăsăturile de personalitate În cele mai multe cazuri, aspectul unei persoane își exprimă starea de spirit, intenția sau caracterul Kleck și Nuessle ( ) au descris trăsăturile de personalitate cel mai frecvent asociate cu privirea în alb și cu privirea laterală Psihologii au arătat participanților la conversație un videoclip în care oamenii, atunci când comunicau, se uitau la interlocutor fie pe parcursul a % din conversație, fie pe parcursul a % din acest timp Subiecților li s-a cerut să descrie acești oameni Participanții au remarcat că cei care s-au uitat la interlocutor % din timp păreau indiferenți, pesimiști, fricoși, imaturi, evitând contactul, evazivi, supuși, indiferenți și vulnerabili; cei care s-au uitat la interlocutor % din timp păreau prietenoși, încrezători, naturali, maturi și sinceri Observatorii tindeau să asocieze anxietatea cu privirile scurte și dominația cu ochii holbați Privirea directă poate fi asociată cu o încercare de a domina interlocutorul sau cu o încercare de a menține dominația dacă acesta se împotriveste autorității În plus, se pare că persoanele dominante au mai multe șanse să controleze tiparele de privire în situații de sfidare - de exemplu, un sergentul poate spune unui soldat: "Uită-te direct când sunt cu tine, vorbesc cu tine!" sau "Uită-te la mine când vorbesc cu tine!" Persoanele dependente, dimpotrivă, nu numai că exprimă în ochii lor atitudini pozitive, ci încearcă și să câștige favoarea interlocutorului dacă nu au această oportunitate (Exline & Messick, ) Bărbații dependenți se uită la ascultător mai des dacă acesta îi aruncă o privire mai rar și dacă nu există o întărire socială, în timp ce bărbații dominanti, dimpotrivă, se uită mai puțin la interlocutor dacă încetează să asculte După cum a arătat studiul atribuțiilor, observatorii, evaluând respondenții din exterior, au făcut o concluzie despre stima de sine scăzută Capitolul zez când respondenții și-au lăsat ochii în jos (Droney & Brooks, ) Dacă o persoană primește feedback pozitiv sau negativ cu o privire în timp ce vorbește cu o altă persoană, expresia diferită a privirii se poate datora într-adevăr stimei de sine Când o persoană primește feedback favorabil în timpul unei conversații, persoanele cu stima de sine ridicată își măresc frecvența privirii; feedback-ul negativ duce la faptul că încep să se uite mai rar la interlocutor Pentru persoanele cu stima de sine scăzută, se observă modelul invers Este mai probabil ca astfel de oameni să privească interlocutorul în timpul feedback-ului care le evaluează critic sau negativ discursul, mai degrabă decât în timpul feedback-ului care le întărește cuvintele (Greene & Frandsen, ) Trăsăturile cheie de personalitate pe scara de auto-raportare, cum ar fi extraversia, amabilitatea și deschiderea, sunt, de asemenea, asociate cu privirile directe (Berry & Hansen, ; Mobbs, ) Alte studii, însă, nu susțin o astfel de relație între atitudini și personalitate De exemplu, Gifford ( ) nu a găsit nicio relație între atitudinile de comunicare și caracteristici precum ambiția, sociabilitatea, cordialitatea, modestia, lenea, distanțarea, răceala și disprețul față de ceilalți Viziunea unei persoane este influențată de deschiderea sa sau, dimpotrivă, de timiditate, dar ar trebui să vă gândiți dacă o persoană timidă aparține unui tip social sau non-social De exemplu, într-un experiment de laborator, Cheek și Buss ( ) au clasificat studenții pe o scară de timiditate și socialitate și i-au observat într-o situație de întâlnire Oamenii timizi erau, în general, mai puțin probabil să arunce o privire către cealaltă persoană (se atingeau mai des și vorbeau mai puțin) Cu toate acestea, acest lucru ar putea fi observat și atunci când o persoană era atât timidă ("Mă simt incomod în societate"; "Sunt timid și reținut în public") și, în același timp, sociabil și social ("Îmi place să fiu cu oamenii"; " Îmi place să lucrez cu alții mai degrabă decât singură " Prin urmare, deficitele comportamentale asociate cu timiditatea apar cel mai adesea la acei oameni timizi cărora le lipsește interacțiunea socială; oamenii timizi care nu doreau să comunice s-au comportat la fel ca oamenii deschiși și sociabili Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Când o persoană se confruntă cu anxietate socială, se uită și caustic la interlocutor Într-un studiu, când persoanelor anxioase din punct de vedere social li s-a cerut să-și dea punctul de vedere asistenților experimentatori, subiecții de cele mai multe ori nu s-au uitat la asistentul experimentatorului dacă acesta avea un punct de vedere opus, ci îl priveau pe asistent cu aceleași opinii ca și ei (Farabee, Holcom, Ramsey & Cole, ) Un experiment în care participanților li s-a oferit să aleagă ce față să se uite pe ecranul unui computer a arătat că persoanele anxioși din punct de vedere social, care au devenit mai anxioși după ce li s-a spus că ar trebui să țină un discurs, au avut tendința să nu privească fețele cu expresii emoționale Oamenii de acest tip erau mai predispuși să arunce o privire către oameni cu o expresie neutră În astfel de circumstanțe, oamenii anxioși din punct de vedere social aveau tendința de a "nu fi copleșiți" de emoțiile de pe fețele oamenilor Această reacție la persoanele anxioase se poate datora faptului că pot fi incomozi cu interacțiunea socială emoțională Multe studii concluzionează că special modelele de privire (în general, atunci când o persoană se uită relativ puțin la alții) se găsesc la persoanele cu depresie, autism sau schizofrenie Deci, de exemplu, persoanele care suferă de depresie încearcă să nu se uite la interlocutor sau să privească în jos După un curs de terapie, modelul privirii la astfel de oameni se apropie de normal (Schelde & Hertz, ) Mamele cu simptome depresive au mai puține șanse să se uite la bebelușii lor, iar copiii lor sunt mai predispuși să se îndepărteze de ei decât copiii dintr-un grup de control (Field, ) Clinicienii, și în special cercetătorii în autism, subliniază că pacienții lor - pe lângă faptul că au multe alte simptome - adesea se întorc și nu se uită la interlocutor (Adrien și colab , ; Hutt & Ounsted, ; Walters, Barrett & Feinstein, ) De regulă, persoanele cu autism nu pot urma direcția privirii altei persoane și nu pot verifica ce impresie au asupra celorlalți Persoanele cu autism nu pot îndrepta privirea altei persoane arătând sau arătând într-o anumită direcție (Baron-Cohen și colab , ) Aceiași autori citează dovezi că persoanele cu autism sau cu sindromul Asperger (un sindrom asemănător cu autismul), spre deosebire de oamenii normali, recunoașteau mai rău expresiile emoțiilor, în special Capitolul marginale (mai complexe) și expresii oculare Întrucât subiecții din ambele grupuri (cu sindrom Asperger sau cu autism și din grupul de control) au avut același IQ, se poate concluziona că persoanele cu autism procesează informațiile care sunt transmise de ochi și de aspectul în general mult mai rău decât oamenii normali Pacienții cu schizofrenie paranoidă nu sunt capabili să urmeze direcția privirii altei persoane Această tendință se încadrează în conceptul comun de paranoia: oamenii sunt mai susceptibili decât controalele să creadă că sunt urmăriți, când de fapt interlocutorul lor privește în altă parte (Rose, Kendrick, Wyatt, Isaac & Deutsch, ) În plus, trebuie remarcat faptul că bărbații și femeile privesc alte persoane cu o frecvență diferită Multe studii arată că femeile se uită la interlocutor mult mai mult și mai des și răspund mereu la opiniile altor persoane - spre deosebire de bărbați Astfel de diferențe între sexe au fost observate în copilărie, copilărie timpurie și vârsta adultă (Hali, ) După cum arată experimentele științifice, femeile sunt privite mai des decât bărbații În plus, în timpul unei conversații, femeile înseși se uită adesea la ceilalți, așa că atunci când comunică între ele, femeile se uită în ochi mai des decât bărbații Atunci când bărbații și femeile comunică între ei, nivelul frecvenței privirii se nivelează, adică bărbații și femeile se adaptează la normele vederilor sexului opus (Hali, ) Când psihologii interpretează diferențele de atitudini dintre bărbați și femei, sunt comparate două tipuri de atitudini: expresii de afecțiune și cordialitate și expresii de dominație și putere Atunci când interpretăm diferite tipuri de atitudini, poate fi cu adevărat dificil să alegeți una dintre aceste două opțiuni, deoarece atitudinile oamenilor diferă atât în exprimarea afecțiunii și cordialitatea, cât și în exprimarea dominației și puterii, iar aceste manifestări sunt diferite pentru bărbați și femei Cu toate acestea, dominația vizuală în privire este mai mult sau mai puțin aceeași la bărbați și la femei; dominanța vizuală se datorează diferențelor de statut, putere, dominanță Proporția dominanței vizuale a fost legată în diferite studii de diferențele de statut, putere, dominanță sau autoritate Dar, după cunoștințele noastre, niciun om de știință nu a sugerat vreodată acest aspect vizual Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Noua dominație are ceva de-a face cu expresia cordialității și a prieteniei în interacțiune Dovidio și colegii săi au efectuat două experimente cu perechi de participanți de ambele sexe, în timp ce în timpul experimentului, statutul participanților a fost manipulat Când participanții la interacțiune au dobândit un statut diferit, cei cu un statut mai înalt (indiferent de sex) au arătat mai multă dominație vizuală Acest lucru a fost confirmat și în alte studii Totuși, atunci când statutul nu a fost manipulat, bărbații aveau mai multe șanse să-și exprime dominația în privire, corespunzând statutului înalt, în timp ce privirile femeilor corespundeau tipului de persoane cu statut mai scăzut (Dovidio, EHyson, Keating, Heltman & Brown, ) Deci, viziunea unei persoane în procesul de comunicare cu ceilalți este influențată de anumite caracteristici personale Nevoia de afiliere, angajament sau afiliere: Persoanele cu o mare nevoie de afiliere se uită la cealaltă persoană mai des și mai mult timp Alte motivații de perspectivă: Oamenii care au o nevoie puternică de manipulare sau doresc să controleze situația au nevoie de mult mai multe informații pentru a face acest lucru Aceștia sunt oameni ca Machiavelli - vor arunca mai des priviri către ceilalți Uneori oamenii trebuie să evite nivelurile nerezonabil de ridicate de excitare cauzate de priviri (în special cele reciproce): copiii cu autism, de exemplu, sunt mai excitați de priviri decât cei sănătoși și, prin urmare, încearcă să nu se uite la ceilalți pentru a nu fi treziți Când oamenii timizi încearcă să nu se uite la alții, ei încearcă să-și controleze excitarea Sentimente de rușine sau stima de sine scăzută: atunci când adolescenții nu se uită în ochii celorlalți, acest lucru indică faptul că nu au încredere în ei înșiși, ceea ce este atât de caracteristic adolescenței Subiecte și scopuri ale comunicării Pe baza simplului bun simț, putem concluziona că subiectul conversației și scopul acesteia afectează modul în care și cât timp se uită interlocutorii unul la altul Este rezonabil să presupunem că oamenii se vor privi mai mult unii la alții dacă conversația este mai degrabă veselă decât deprimantă În plus, oameni care nu sunt în relații apropiate Capitolul va fi mai puțin probabil să se uite unul la altul atunci când discută subiecte intime Dacă mai multe persoane îndeplinesc aceleași sarcini, concurând între ele sau colaborând, atunci se vor privi diferit Astfel, experimentul a arătat că oamenii care caută cooperare s-au privit mai mult timp unul la altul și opiniile lor reciproce au indicat încredere, simpatie și onestitate Vizualizările sarcinilor trebuie, de asemenea, să coordoneze execuția acestora Concurenții își aruncă reciproc priviri scurte și frecvente - încearcă să evalueze intențiile partenerului fără a renunța la propriile intenții (Foddy, ) Dacă oamenii vorbesc despre subiecte neplăcute care provoacă confuzie, umilință, rușine sau vinovăție, atunci este probabil ca ei să se uite mai rar unul la altul Dacă oamenii în astfel de situații privesc în altă parte, atunci încearcă să se protejeze de amenințare, să evite conflictele, să încerce să se distanțeze de informații sau chiar de manifestările de iubire Când subiecții dintr-unul dintre experimente au eșuat la sarcina de anagramă și au fost criticați public pentru munca lor, nu numai că s-au simțit confuzi, ci au încercat să nu se uite la alții În același timp, numărul opiniilor lor a scăzut de la % la % (Modigliani, ) Când oamenii vor să-și ascundă sentimentele, se uită în jos Acest lucru se întâmplă și în situațiile în care oamenii încearcă să înșele un partener Exline și colegii (Exline și colab , ) au efectuat un experiment interesant, deși posibil dubios din punct de vedere etic Asistentul experimentatorului i-a convins pe subiecți să-l înșele pe experimentator atunci când îndeplineau sarcina Mai târziu, experimentatorul a intervievat subiecții și le-a cerut să-și evalueze metodele de rezolvare a problemelor În timpul interviului, experimentatorul a devenit foarte suspicios față de mai mulți subiecți și, în cele din urmă, l-a acuzat pe unul dintre ei de minciună și a cerut o explicație Subiecții au inclus studenți care au avut atât scoruri mari, cât și mici la scara Machiavelli (o persoană de tip Machiavelli încearcă să atingă scopul prin viclenie și înșelăciune și nu este deosebit de scrupuloasă în alegerea mijloacelor) Pe fig Figura arată că persoanele cu o înclinație puternică pentru comportamentul Machiavelli au încercat să pară nevinovate după ce au fost acuzați de înșelăciune, iar studenții de tipul doi - nemanipulativ, dimpotrivă, au îndepărtat privirea de la experimentator Partea a IV-a Comportamentul de comunicare În studiul realizat de Benzing și alții descris mai sus, medicii s-au uitat la pacienți mult mai des dacă pacienții vorbeau despre subiecte sociale și emoționale decât atunci când vorbeau despre problemele lor fiziologice În plus, medicii erau mai predispuși să se uite la pacienți dacă vorbirea lor era impregnată de empatie și interes psihosocial; pacienții au fost mai mulțumiți de vizită atunci când medicii i-au privit mai mult Persuasiunea este un alt scop al comunicării Știm că privirea vorbitorului atrage atenția asupra unui anumit subiect sau punct al conversației Mehrabian și Williams ( ) au descoperit că atunci când o persoană încearcă să convingă un interlocutor, el se uită mai des la el Nu știm despre adevărata relație dintre schimbările de atitudine ale ascultătorilor și perspectiva vorbitorului, totuși, cercetările arată că ascultătorii par să creadă că vorbitorul este mai informat, mai demn de încredere, sincer și onest, iar argumentele sale sunt mai convingătoare, dacă se uită la public Psihologii au folosit aceste date în "jucatul juriului"* Când martorii s-au uitat mai degrabă în jos decât la cel care a întrebat, subiecții i-au apreciat ca fiind nedemni de încredere și, cel mai adesea, în acest caz, inculpatul a fost găsit vinovat (Hemsley & Doob, ) Într-un alt experiment important, actorii au simulat răspunsul la examen în cursul intervenției chirurgicale la facultatea de medicină Actorii fie priveau drept înainte și vorbeau cu o viteză moderată, fie priveau în altă parte și vorbeau mai încet În de institute medicale a fost analizată această evidență și s-a evaluat competența "studenților*" Actorii care se uitau direct la profesori și vorbeau cu o viteză moderată au fost evaluați mai sus decât "elevii" care vorbeau încet și nu se uitau la examinator În ambele cazuri, studenții au răspuns exact în același mod (Rowland-Morin, Burchard, Garb & Coe, ) Pe baza acestor studii, se poate concluziona că în viața reală prezența sau absența opiniilor poate afecta semnificativ atitudinile unei persoane, iar persoanele aflate sub influența unor astfel de opinii iau uneori decizii nedrepte sau dăunătoare Nu vrei să fii văzut ca un martor onest, un vorbitor sincer sau un student la medicină bine informat și competent Și ți se poate întâmpla asta dacă te uiți la interlocutor mai puțin decât te așteptai Capitolul Orez Atitudini, scoruri Machiavelli și înșelăciune Atitudini rasiale și culturale Unde și cum arătăm depinde de mediul în care învățăm normele sociale Uneori, modelele opiniilor noastre indică diferențe între o "cultură de contact* (de exemplu arabă) și o cultură fără contact* (de exemplu, cultura nord-europeană) (vezi capitolele și ) Uneori, culturile diferă în ceea ce privește lungimea privirilor, mai degrabă decât frecvența lor (de exemplu, suedezii s-au observat că se uită mai puțin frecvent, dar mai mult decât englezii) Uneori, diferența dintre culturi este indicată de locul în care se observă privirea (de exemplu, în locuri publice) Unele culturi au reguli despre cine poate și cine nu poate fi privit (de exemplu, nu este obișnuit să se uite prea atent la persoanele cu dizabilități sau persoanele cu handicap) Un raport psihologic spune că, în Kenya, soacrelor și ginerilor au voie să vorbească doar în timp ce stau cu spatele unul la altul Diferite modele de gândire apar, de asemenea, în propria noastră cultură Albii se uită la parteneri mai des decât afro-americanii, iar această diferență este vizibilă mai ales la persoanele aflate în poziții de putere Această tendință poate duce la neînțelegeri între rase Unele studii arată că afro-americanii și albii în conversație între ei schimbă tiparele obișnuite de opinii Cu toate acestea, datele din aceste studii sunt contradictorii (Fehr & Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Expe, ; Halberstadt, ) O astfel de muncă academică trece cu vederea o serie de factori care pot influența tiparele de gândire în orice întâlnire dată, iar obiceiurile culturale pot fi suprimate, neutralizate sau modificate în funcție de situație În ciuda faptului că cultura formează modele de vederi și numărul lor, în culturi diferite există diferențe în același tip de vederi, iar aceste diferențe au aceeași semnificație Deci, de exemplu, atunci când o persoană se uită la alta prea des, vorbește despre furie, amenințare și lipsă de respect; dacă o persoană se uită la alta prea rar, atunci este fie înșelătoare, fie neatentă, fie jenată Deoarece o persoană aruncă priviri involuntar, psihologii au sugerat că semnalele non-verbale pot indica implicit atitudini sociale De exemplu, atitudinile pot însemna că o persoană se află în negare sau nu recunoaște în mod deliberat ceva, cum ar fi sentimentele negative față de minorități (Crosby, Bromley și Saxe, ; Word, Zanna și Cooper, ) După cum au arătat Dovidio și colegii (Dovidio, Kawakami, Johnson, Johnson & Howard, ), respondenții s-au uitat la intervievatori cu o frecvență diferită, în funcție de faptul că aceștia din urmă erau albi sau afro-americani Opiniile și numărul lor s-au datorat prejudecăților rasiale Psihologii în cursul experimentului le-au dat subiecților sarcina de a determina atitudini (acestea s-au bazat pe timpul de reacție când subiecții asociau cuvinte cu conotație negativă cu diferite grupuri rasiale) După cum au prezis cercetătorii, respondenții cu prejudecăți rasiale mai puternice s-au uitat la afro-americani mai rar decât la intervievatorii albi (de asemenea, au clipit mai des, iar clipirea este asociată cu excitare negativă și tensiune) Semnalele non-verbale nu s-au corelat în niciun fel cu datele despre prejudecăți pe care le-au primit psihologii în timpul sondajului Dilatarea și constricția pupilei Cei mai mulți dintre noi înțelegem că pupilele oamenilor se strâng în lumină puternică și se dilată în întuneric La începutul anilor , Eckhart Hess și colegii săi de la Universitatea din Chicago au sugerat că pupilele dilatate și strânse ar putea indica o schimbare a stării mentale și emoționale Agențiile de publicitate au folosit rezultatele cercetărilor lui Hess ei Capitolul au folosit aceste date în dezvoltarea publicității, precum și în producția de filme pilot și reclame de televiziune În primul experiment, Hess și Polt ( ) au arătat cinci fotografii subiecților de sex masculin și feminin Privind fotografiile femeilor goale, pupilele bărbaților s-au dilatat mai mult decât ale femeilor; pupilele femeilor s-au dilatat mai mult decât ale bărbaților când au văzut un bărbat musculos îmbrăcat puțin, o femeie cu un copil sau doar un copil Aparent, dilatarea pupilară este asociată cu interesul pentru stimul Hess, Seltzer & Shlien ( ) au descoperit că atunci când se uită la fotografiile bărbaților, pupilele homosexualilor s-au dilatat mai mult decât ale bărbaților heterosexuali Pupilele bărbaților heterosexuali s-au dilatat când se uitau la fotografiile femeilor Experimentele ulterioare au dat rezultate similare Barlow ( ) a preselectat subiecte care au susținut activ candidații liberali sau conservatori El a fotografiat pupilele ochilor lor drepti în timp ce priveau portretele personalităților politice S-a dovedit că există o corelație notabilă între reacția elevilor și atitudinile politice: pupilele subiecților s-au dilatat când s-au uitat la fotografiile candidaților care le-au plăcut și s-au contractat când subiecții s-au uitat la candidații care nu le-au plăcut Unele dintre lucrările lui Hess sugerează că răspunsul elevilor indică atitudinile unei persoane: pupilele se dilată cu atitudini pozitive și se strâng cu cele negative Este adesea raportat în literatură că elevii oamenilor s-au constrâns atunci când se uitau la fotografiile victimelor lagărelor de concentrare, soldaților morți și un gangster ucis Potrivit lui Hess ( a), "Schimbarea emoțiilor și a activității mentale se manifestă printr-o modificare a mărimii elevilor și este în mod clar asociată cu schimbări de atitudini* Hess își apără în continuare opinia, dar în același timp admite că este nevoie de o cercetare mai atentă a răspunsului pupilei umane la stimuli negativi Hess oferă un exemplu de experiment cu fotografii în Fig În acest experiment, pupilele femeii au fost retușate astfel încât să pară mai mari într-o fotografie și mai mici în alta În general, subiecții de sex masculin au fost inconsecvenți în evaluări, dar au asociat mai des atribuții pozitive Partea a IV-a Comportamentul de comunicare cu o femeie cu pupile mari și a dat atribuții negative unei femei cu pupile mai mici Hensley ( ) a încercat să reproducă munca lui Hess și a testat modul în care peste de studenți au reacționat la fotografiile modelelor cu pupilele strânse și dilatate din colecția Hess Elevii au evaluat fotografiile pe de caracteristici Ei au determinat cât de atractivi, sociabili, încrezători, prietenoși li s-au părut oamenii înfățișați în fotografii Acest experiment a arătat că subiecții cu toate cele de caracteristici au evaluat în mod egal fotografiile persoanelor cu pupilele strânse și dilatate Deci există îndoieli cu privire la plauzibilitatea afirmațiilor lui Hess Woodmansey ( ) a încercat să perfecționeze metodologia lui Hess și parametrii de studiu El nu a descoperit că extinderea și contracția elevilor indică vreo atitudine față de afro-americani Hays și Plax ( ) au descoperit că pupilele subiecților s-au dilatat atunci când li s-a spus ceva de genul "Sunt foarte interesat de ceea ce spui" Cu toate acestea, elevii nu s-au strâns după ce subiecții au auzit cuvinte dezaprobatoare precum "Nu sunt complet de acord cu tine" O serie de studii confirmă că pupilele subiecților s-au dilatat după feedback pozitiv și negativ (Janisse & Peavier, ) Un alt studiu a constatat că dilatarea pupilară este asociată cu excitarea, atenția, interesul și nu are nimic de-a face cu atitudinile Prin urmare, se poate spune că este necesar un studiu care să poată rezolva întrebarea dacă extinderea și contracția elevilor indică sau nu o schimbare a atitudinilor Cu toate acestea, s-a dovedit că atunci când se testează impresia pe care o produc reclamele, apar o serie de dificultăți, cum ar fi următoarele: ) reacția pupilei observatorului poate fi afectată de pete de culoare închisă și deschisă din reclamă în sine; ) este greu de înțeles la ce se uită exact observatorul La vederea unei reclame pentru chipsuri, pupilele observatorilor s-au dilatat Cu toate acestea, după cum a arătat analiza ulterioară, imaginea fripturii a fost cea care a provocat o astfel de reacție; ) un șef al unei companii de publicitate, vorbind despre teoria conexiunii dintre atitudini și dilatarea pupilei în raport cu reacția Capitolul Orez Yu Fotografii din colecția Hess, pe care omul de știință le-a folosit ca stimuli în experiment Fotografia prezintă fețe cu pupilele dilatate și strânse pe mărfuri, a întrebat: "Ce fel de excitare crezi că ar putea simți o persoană când se uită la pudră de spălat?" ) în unele experimente s-a observat că după ce o persoană vede o fotografie cu o imagine incitantă, elevii nu revin imediat la starea lor anterioară neexcitată În același timp, ca răspuns la stimulii ulterioare, pupilele subiectului s-au dilatat ușor; ) mulți stimuli duc la dilatarea pupilei Când o persoană încordează orice mușchi, anticipează un sunet puternic, se droghează, închide ochii și gândește intens, dimensiunea pupilei se schimbă În ciuda faptului că dilatarea pupilară, care este detectată automat, face posibilă recunoașterea excitării emoționale, întrebarea dacă este încă relevantă pentru cercetători este încă relevantă cum în comunicare o persoană observă dacă un partener este entuziasmat sau nu și cât de aproape trebuie să stea de interlocutor pentru a observa acest lucru După cum sugerează un studiu, dilatarea pupilară afectează alegerea partenerilor pentru comunicare și chiar pentru întâlniri Stass și Willis (Stass & Willis, ) au studiat subiecte vii, nu fotografii Subiecților li s-a spus că vor participa la experiment și că vor trebui să aleagă un partener de încredere și prietenos cu care să poată avea o discuție inimă la inimă Subiecții au fost duși într-o cameră unde ei Partea a IV-a Comportamentul de comunicare două persoane aşteptau Înainte de experiment, experții independenți au evaluat atractivitatea generală a fiecăruia dintre ei aproximativ la fel Aceste două figurine aveau vederi diferite, iar una dintre ele a fost injectată cu un medicament care dilată pupilele De îndată ce subiectul naiv a părăsit sala de așteptare, experimentatorul i-a cerut să aleagă unul dintre cei doi și să-și justifice alegerea În marea majoritate a cazurilor, subiecții și-au făcut alegerile pe baza atitudinilor, dar și dilatarea pupilei a fost un factor important Unii subiecți au indicat că contactul vizual a fost motivul alegerii lor, dar niciunul dintre ei nu a menționat dilatarea pupilei Deci, atât bărbații, cât și femeile au luat decizii cu privire la comunicarea sau nu cu o persoană, doar pe baza aspectului și stării elevilor săi Probabil, doamnele medievale știau despre asta, pentru că le puneau belladona în ochi pentru a dilata pupilele și a deveni mai atractive Femeii cu experiență care le oferă prietenelor lor o întâlnire în amurgul unui restaurant sau bar știu despre asta rezumat Atenția oamenilor de știință a fost atrasă de multe detalii ale contactului vizual: dimensiunea ochilor, culoarea lor, locația ochilor pe față, cercurile sub ochi, sprâncenele Dar în acest capitol am vorbit despre puncte de vedere Am menționat că privirile îndeplinesc multe funcții în comunicare Ele reglează fluxul de comunicare Prin priviri, oamenii se ajută unii pe alții pentru a începe comunicarea și, de asemenea, își trec rândul pentru a vorbi Privind la interlocutor, persoana verifică feedback-ul Aspectele exprimă emoții Privirea exprimă natura relațiilor interpersonale Deci, de exemplu, diferențele de statut, simpatie și antipatie se manifestă în privire În plus, am identificat o serie de factori care afectează durata și numărul de priviri în timpul comunicării Aceștia sunt, de exemplu, factori de distanță, caracteristici fizice și personale, subiectul și scopul conversației și contextul cultural Pe baza recenziei noastre, putem prezice că vă veți uita la cealaltă persoană mai des și mai atent în următoarele situații glav i R n g -j, , '-• t ■ • Interlocutorul tău este bărbat și este îndepărtat fizic de tine • Vorbești pe subiecte plăcute și necugetate • Nu mai ai pe cine să te uiți, cu excepția interlocutorului • Te interesează reacția partenerului tău pentru că ești într-o anumită relație cu el • Îți place sau îți iubești partenerul • Apartii unei culturi care pune mare pret contactului vizual • Ești extrovertit și nu timid • Ai o mare nevoie de afiliere și de un sentiment de apartenență • Sunteți dependent de partenerul dumneavoastră (și partenerul dumneavoastră nu vă răspunde) • Asculti, nu vorbesti • Esti o femeie În mod similar, putem prevedea că veți încerca să vă uitați mai rar la interlocutor în următoarele situații • Ești prea aproape de partenerul tău • Vorbești despre un subiect intim greu de discutat • Ai capacitatea de a te uita la alte obiecte sau oameni • Nu ești interesat de reacția partenerului tău • Vorbești, nu asculți • Nu-ți place partenerul tău • Cultura ta interzice să privești o persoană în timp ce vorbește • Sunteți o persoană introvertită sau timidă • Nu aveți nevoie de un sentiment de afiliere și afiliere • Suferiți de o tulburare mintală precum autismul sau schizofrenia • Sunteți confuz, rușinat, trist sau încercați să ascundeți ceva Aceste liste nu pretind a fi complete Uneori, natura schimbului de opinii depinde de situație Deci, de exemplu, este mai puțin probabil să te uiți la un partener și să faci schimb de priviri atunci când ești aproape fizic de el - cu excepția cazului în care îți iubești partenerul și nu vrei să fii cât mai aproape de el fizic și psihologic posibil listele nu vor înlocui principiile stabilite în acest capitol Partea a IV-a Comportamentul de comunicare În partea finală a capitolului am vorbit despre extinderea și contracția elevilor Am analizat datele de la Eckhard Hess și alți psihologi care au studiat acest subiect În aceste lucrări, sa remarcat că expansiunea elevilor se datorează excitării, atenției, efortului psihologic, interesului și percepției unei persoane Cu toate acestea, în lucrările altor psihologi, ideea lui Hess că starea elevilor reflectă atitudini nu este confirmată Pupilele se dilată atunci când o persoană dezvoltă atitudini pozitive, dar experimentele nu susțin ideea că constricția pupilară se datorează atitudinilor negative față de obiecte și oameni În cele din urmă, am analizat un experiment care a emis ipoteza că pupilele dilatate indică dorința sau lipsa de dorință de a comunica cu o anumită persoană Răspunsuri la fig : a) bucurie; ) frica; c) dezgust; d) depresie; e) sentiment de vinovăţie; e) chibzuinţă; g) cochetărie; h) aroganță Probleme de discutat Cum îi vedeți pe ceilalți în viața de zi cu zi? Când este cel mai probabil să arunci cuiva o privire lungă? Când arunci doar priviri scurte? Priveste-te in oglinda si incearca sa exprimi - exclusiv cu ochii si sprancenele - urmatoarele emotii: frica, furie, dezgust, surpriza, bucurie si tristete Cum se schimbă poziția ochilor tăi și mișcările lor? Sunt expresiile de pe chipul tău similare cu expresiile de pe fețele altor persoane pe care le vezi în fiecare zi? Încercați să vă amintiți un moment în care ați vorbit cu o persoană cu dizabilități sau cu handicap, cum ar fi o persoană în cârje sau într-un scaun cu rotile Cum te-ai uitat la această persoană în timpul comunicării - ca o persoană obișnuită sau altfel? Care a fost diferența? Oamenii cu statut mai înalt urmăresc mai mult și mai mult decât oamenii cu statut scăzut Crezi că este? Gândiți-vă la exemple care susțin sau nu această ipoteză Capitolul Bibliografie Argyle, M și Sook, M ( ) Privirea și privirea reciprocă Cambridge: Cambridge University Press Ekman, P , & Friesen, WV ( ) Demascarea feței Eaglewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Exline, R V , & Eldridge, C ( ) Efectele a două modele de comportament vizual al unui vorbitor asupra percepției autenticității mesajului său verbal Lucrare prezentată la o întâlnire a Asociației Psihologice East-Ern, Boston Berry, D S și Hansen JS ( ) Personalitate, comportament nonverbal și calitatea interacțiunii în diadele feminine Buletinul Personalității și Psihologiei Sociale , - hali JA ( ) Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Henley, N M ( ) Politica corpului: putere, sex și comunicarea nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Kendon, A ( ) Conducerea interacțiunii: modele de comportament în întâlniri concentrate Cambridge: Cambridge University Press Mehrabian, A ( ) comunicare nonverbală Chicago: Aldine/Atherton Morris, D ( ) Maimuța goală Londra: Cape Nielson, G ( ) Studii in seif confnmtation Copenhaga: Monksgaard Rutier, D R ( ) A privi și a vedea: rolul comunicării vizuale în interacțiunea socială New York: Wiley Webbink, P ( ) Puterea ochilor New York: Springer Capitolul și Impactul semnalelor vocale care însoțesc vorbirea Un fel de uragan din cuvintele tale ajunge la mine, dar nu cuvinte W Shakespeare, "Othello", actul IV În mod ideal, acest capitol nu ar trebui să fie în formă scrisă, ci atașat cărții sub forma unei înregistrări audio Ascultarea ar permite cititorului să înțeleagă mai bine nuanțele vocale despre care vom discuta Cu alte cuvinte, ceea ce se spune nu este atât de important pentru noi acum, dar este important modul în care se spune Deși această dihotomie nu este în întregime corectă, deoarece "cum se spune" devine adesea "ceea ce se spune" Unele reacții la proprietățile vocii se datorează faptului că încercăm involuntar să schimbăm vocea pentru a da cuvintelor un sens sau altul Termenul de prozodie este folosit pentru a se referi la toate caracteristicile vocale care însoțesc vorbirea și ajută la transmiterea sensului acesteia Acordați atenție modului în care accentul intonațional al unui singur cuvânt afectează interpretarea întregului enunț Îi dă acești bani lui Herbie (El dă banii, nu oricine altcineva ) Îi dă acești bani lui Herbie (El dă mai degrabă decât să-i împrumute bani ) Îi dă acești bani lui Herbie (Acești bani sunt luați dintr-o anumită sursă ) Îi dă acești bani lui Herbie (El dă bani, nu un cec sau wampum ) Îi dă acești bani lui Herbie (El îi dă banii lui Herbie, nu lui Eric, Bob sau Rod ) Capitolul Coborâm vocea pentru a sublinia sfârșitul unei propoziții afirmative sau o ridicăm atunci când punem o întrebare Uneori schimbăm în mod deliberat intonația pentru a contrasta informațiile vocale cu conținutul verbal al mesajului, cum ar fi să spunem ceva cu sarcasm Deci, expresia "zi frumoasă" poate fi pronunțată astfel încât să însemne "zi groaznică" Într-o declarație sarcastică, informațiile vocale "înlocuiesc" informațiile verbale Ipoteza că, în cazul unei contradicții între conținutul vocal și verbal, atitudinea ascultătorului se formează în principal sub influența informațiilor vocale a stat la baza lucrării lui Mehrabyan și a colegilor săi Într-unul dintre studiile sale, el a folosit cuvinte individuale care au fost evaluate provizoriu drept pozitive, neutre sau negative Ascultătorii au perceput apoi aceste cuvinte, care au fost pronunțate într-o manieră de intonație "negativă" sau "pozitivă" (Mehrabian & Wiener, ) După efectuarea experimentului, Mehrabyan a ajuns la următoarele concluzii: Variabilitatea inferențelor despre atitudinea vorbitorului, dată fiind disponibilitatea atât a informațiilor verbale, cât și a celor vocale, este determinată în principal doar de caracteristicile intonaționale De exemplu, dacă informația verbală contrazice caracteristicile intonației negative, întregul mesaj este perceput ca o atitudine negativă (p ) Un studiu similar care a contrastat informațiile vocale, verbale și faciale a constatat că expresiile faciale au avut cel mai mare efect asupra percepției (Mehrabian & Ferris, ) Aceste studii i-au permis lui Mehrabyan să obțină o formulă care ilustrează influența informațiilor verbale, vocale și mimice asupra percepției: Percepția setului - % (verbal) ♦ % (vocal) ♦ * % (informații faciale) Fără îndoială, această formulă este limitată de condițiile experimentelor lui Megrabyan De exemplu, nu se știe cum s-ar schimba dacă variabilele ar fi supuse unor manipulări mai intense sau dacă mai mulți subiecți din probe diferite ar fi luat parte la experiment Nu știm dacă formula se aplică mesajelor verbale constând Partea a IV-a Comportamentul de comunicare mai mult de un cuvânt Nu știm dacă subiecții au răspuns la inconsecvență ca sursă de interpretare a informațiilor atitudinale (pentru o critică a experimentelor lui Mehrabian, vezi Lapakko ( )) Faptul că subiecții au perceput inconsistență pe baza informațiilor non-verbale nu înseamnă că informațiile evaluate au fost transmise doar prin semne non-verbale Experimentele care compară impresia vocii și expresiile faciale au arătat că vocea este mai bună la exprimarea dominației și a puterii și că expresiile faciale sunt mai influente în exprimarea placerii și pozitivității (Zuckerman & Driver, ; Zuckerman, Amidon, Bishop & Pomerantz, ) Caracteristicile vocii care transmit dominație includ viteza și volumul vorbirii; Cel mai evident semn facial de simpatie este un zâmbet Cu toate acestea, orice modalitate poate fi transmisă cu diferite tipuri de mesaje De exemplu, un zâmbet poate fi reflectat în voce pe măsură ce tractul vocal se scurtează în acel moment, rezultând rezonanțe crescute (Scherer, ) Unii actori de voce din reclame de televiziune sunt pricepuți să-și exprime veselia doar prin vocea lor În ciuda lipsei de cercetare și a multor probleme nerezolvate, este important ca proprietățile vocii (supuse sau nu supuse manipulării experimentale) să aibă un impact semnificativ asupra percepției ascultătorului, care este asociată cu transmiterea anumitor tipuri de informații și apariția anumitor tipuri de răspuns Adesea, aceste răspunsuri se bazează pe stereotipuri asociate cu diferite calități vocale, intonații, caracteristici etc Un studiu chiar sugerează că există preferințe auditive care sunt analoge cu cele vizuale, tactile și olfactive Zuckerman și Driver ( ), de exemplu, au arătat că ascultătorii exprimă în general o părere unanimă despre atractivitatea sau neatractivitatea vocii; posesorilor unei voci atractive li se atribuie calități personale precum dominația, competența, energia, sensibilitatea și cordialitatea Proprietățile non-verbale ale vocii sunt foarte importante în multe contexte Psihiatrii spun că proprietățile vocii vă permit să învățați multe despre problemele pacientului; psihologic Capitolul cercetările arată că modificările neintenționate ale vocii care apar în timpul citirii instrucțiunilor pot avea un impact decisiv asupra rezultatelor experimentului Psihologii raportează, de asemenea, relația dintre proprietățile vocii și capacitatea de a identifica anumite caracteristici individuale, inclusiv unele trăsături de personalitate Cercetările privind comunicarea verbală arată că există o relație strânsă între proprietățile vocii și efectul diferitelor tipuri de mesaje asupra amintirii și schimbării atitudinilor A fost studiat în detaliu procesul de recunoaștere a diferitelor stări emoționale în funcție de proprietățile vocii; unii cercetători subliniază și rolul comunicativ important al vocalizărilor nonlingvistice - tuse, strănut, eructat etc Elemente de paralimbaj Pentru că suntem nevoiți să folosim forma scrisă pentru a vorbi despre fenomene vocale, care se mai numește și paralimbaj (paralanguage) următoarele câteva secțiuni vor fi puțin mai mari decât poate cititorul ar dori Cu toate acestea, pentru o înțelegere mai completă a principiilor studierii fenomenelor vocale și a rezultatelor cercetării, este absolut necesar să vă familiarizați mai detaliat cu câteva detalii metodologice Mecanismele fizice ale vorbirii și ale paralimbajului sunt extrem de complexe Pe fig Figura prezintă mulți mușchi și alte structuri anatomice, inclusiv laringele, cavitatea nazală, limba, buzele, gura și maxilarul Cu toate acestea, în acest capitol ne vom concentra nu pe articularea stimulilor paralingvistici, ci pe impactul paralimbajului asupra percepției O abordare utilizată în studierea proprietăților vocii este de a cere ascultătorilor să-și împărtășească impresiile sau concluziile despre vocea care sună (de exemplu, dacă sunetele acestei voci sunt percepute ca tulburătoare, dacă sunt pronunțate de o persoană competentă etc ) Folosind această metodă, cercetătorul poate determina semnificațiile sociale ale proprietăților vocii, deoarece impresiile ascultătorilor se bazează pe experiența, cunoștințele și percepțiile lor Cu toate acestea, cercetătorul învață puțin despre proprietățile specifice ale vocii, deoarece în a face impresia finală, ascultătorii evaluează Partea a IV-a Comportamentul de comunicare FACILĂ E INFERIOR Nazofaringe CAVITATEA BUCALĂ spate Cavități nazale Palatul moale (septul palatin, lumul său) Paravane Pterigoidul intern muşchi Mușchi de mestecat Mușchi suspendat Mușchiul pterigoidian extern Mușchiul bărbiei Mușchiul digastric Mușchiul chegostno-hioid eu BUZE Mușchiul globular lifturi (lifturi) Depresori (scăderea mușchilor) Soareci de obraz Mușchii zigomatici Muscle Smew Mușchiul bărbiei sublingual BUZE DINȚI MAXILA INFERIOR sublingual LARINGE B VOICE FOLD (GOLOT se pliază) Cer solid OBRAZ Crestele alveolare BĂRBIE Limbajul cram LIMBA Față FARINGE Partea bucală a faringelui epiglota (valva) Limba anterioară " Laringoferizhs \ (hortmea I parte a faringelui) creasta tiroidiană Cartilajul cricoid Mușchiul aritenoid chiral lateral cricotiroidian și mușchii vocali V" valva X faringian Uvula palatina Mușchiul tiroaritenoid TRAHEE Iad adânc* Suflare Formarea vocii ÎN FARINGE \\ mușchi g ESOFAG \\ muşchi faringian • cartilaje aritenoid • ventricular (fals 'solosovye) \ pliuri de aritenoid ** \ muşchi spate turtit Constrictori superioare ( ), mijlocii ( ) și inferioare ( ) (mușchi care au redus lumenul canalului) Mușchii pectorali Shilog Liftoare Tensori (încordare Mușchii și Muschii palato-ulcerosi Mușchi palato-faringieni Uvula Palatul tare Palat moale (sept palatin, velue) Liftoare Tensori Mușchii stiloizi Mușchii longitudinali Sub muşchii genio-linguali Mușchii hioido-linguali Muschi verticali Mușchii semitemporale Orez structuri implicate în articularea verbală şi paralingvistică anatomic Capitolul Astfel, ascultătorul poate recunoaște o voce furioasă, dar în același timp nu este capabil să determine exact ce proprietăți acustice dau sunetului un astfel de caracter O altă abordare este pur descriptivă În această abordare, cercetătorii măsoară caracteristicile vocale specifice, numite și proprietăți acustice ale vocii În acest caz, se folosesc dispozitive speciale automate sau de codare Aceste studii folosesc descrieri similare cu cele utilizate în studiul modurilor non-verbale de comunicare Cele mai frecvent măsurate proprietăți acustice sunt rata de vorbire (numărul de cuvinte rostite pe unitatea de timp), frecvența fundamentală (Fo), care arată viteza de vibrație a corzilor vocale în laringe (această vibrație determină timbrul, rezonanța și tonul vocilor) ), intensitatea (intensitatea), adică cantitatea de energie cheltuită pentru pronunțarea sunetelor și percepută ca zgomot Fiecare dintre aceste proprietăți poate fi măsurată ca medie pe o perioadă de vorbire sau în alte unități de timp, sau poate fi descrisă mai dinamic folosind termeni precum răspândire, variabilă, contur (Scherer, ) De asemenea, este posibil să se studieze stimulii vocali non-verbali la un nivel intermediar care se află "între" abordările impresionante și descriptive Ascultătorului i se poate cere să evalueze vocea care sună ca plângătoare, respirabilă sau aspră, dar să nu treacă la următorul nivel de subiectivitate și să nu i se ceară să determine caracteristicile individuale sau starea de spirit a vorbitorului; de exemplu, calitățile enumerate pot sta la baza concluziei că vocea aparține unei persoane în mod corespunzător slabe, sexuale sau prost maniere Se poate observa că ultimele trei caracteristici sunt mai îndepărtate de proprietățile reale ale vocii și sunt mai speculative decât primele trei calități Scherer ( ) consideră că o abordare intermediară de evaluare perceptivă este foarte importantă pentru înțelegerea relației dintre proprietățile acustice ale vocii și impactul ei social Caracteristicile acustice ale vocii sunt percepute și interpretate de ascultător în conformitate cu cunoștințele sale, Partea a IV-a Comportamentul de comunicare stereotipuri și alte cogniții Având în vedere acest lucru, Scherer ( , ) a creat un model de "lentille" de judecată nonverbală (modelul dens* de judecată nonverbală) Conform acestui model, o înțelegere completă a fenomenelor vocale (și a altor fenomene non-verbale) implică mai mulți pași interrelaționați Starea sau caracteristicile unei persoane (A) se reflectă în comportamentul acustic (B) perceput de ascultător (C), care formează o impresie sau face o atribuire (D), care poate deveni baza unui răspuns comportamental sau a unui modificarea comportamentului ascultătorului (E) Este puțin probabil ca cercetarea să includă întregul proces De exemplu, într-un experiment, puteți studia relația dintre starea emoțională a vorbitorului și modificările acustice ale vocii sale (A-B); în cealaltă, relația dintre proprietățile acustice ale vocii și opiniile ascultătorilor despre personalitatea vorbitorului (B-D), care poate fi foarte importantă în studiul stereotipurilor vocii Orice abordare folosită pentru a studia fenomenele vocale are punctele sale forte și punctele slabe Caracteristicile vocii depind adesea de ce întrebări sunt puse în timpul experimentului De exemplu, Hall, Roter și Rand (Hali, Roter & Rând, ) au încercat să afle modul în care comunicarea dintre medic și pacient afectează emoțiile Cercetătorii au stabilit evaluări ale emoțiilor pentru subiectul naiv (ascultător) folosind înregistrări audio ale vizitelor la medic Hall și colegii săi au descoperit că, dacă în vocea medicului se aude furia (sau anxietatea sau satisfacția), atunci aceleași emoții se reflectă în vocea pacientului În acest studiu, evaluarea emoțiilor exprimate prin voce este mai semnificativă decât simpla măsurare a frecvenței fundamentale sau a intensității vocii, deoarece aceste emoții influențează interacțiunea socială Alte studii au examinat coordonarea comportamentului vorbirii în dialog S-a demonstrat că vorbitorii "uniformizează" lungimea liniilor, precum și înălțimea și intensitatea vocii în raport cu caracteristicile vocii corespunzătoare ale interlocutorului Este evident că convergenţa abordărilor descriptive şi impresionante presupune definirea unei legături între nivelurile descriptive şi cele impresionante; cu alte cuvinte, pentru o astfel de convergență este necesar să înțelegem modul în care frecvența și intensitatea fundamentală în creștere, precum și alte caracteristici ale vocii, afectează percepția ascultătorului De exemplu, un ton care Capitolul ceea ce numim răgușit, se realizează printr-o ușoară îngustare a glotei, mai mare decât la articulația normală, fluxul de aer și vibrația corzilor vocale fără a le închide complet, iar falsetul este produs de mușchii relaxați și vibrații rapide doar la marginile vocale falduri (Poyatos, ) S-au făcut progrese semnificative în studiul semnificațiilor emoționale ale stimulilor acustici (vom discuta și despre acest lucru în secțiunile ulterioare ale acestui capitol) Teoreticienii au încercat să catalogheze varietatea de sunete produse de voce (Poyatos, ; Trager, ) Proprietățile vocii sunt foarte strâns legate de vorbire; acestea includ frecvența, intensitatea și viteza deja menționate, precum și rezonanța (surditatea, sonoritatea), controlul asupra mușchilor buzelor (oferind tranziții ascuțite sau netede), controlul articulației (oferind o articulație tensionată sau relaxată), controlul ritmic (determinând sunete netede sau abrupte) Alte forme de comportament non-verbal, inclusiv proprietățile vocii, sunt mai puțin legate de vorbire și chiar o pot înlocui Acestea includ râs, plâns, șoaptă, sforăit, țipete, gemete, căscat, scâncet, suspin, eructat, precum și sunete precum "hmm", "hmm", "khe-khe" și alte sunete care pot fi incluse în vorbire comportament În plus, paralimbajul include "non-sunete" - pauze între cuvinte și fraze în cadrul aceluiași enunț și pauze între replicile interlocutorilor (pauze de comutare) Unele dintre fenomenele menționate de Male și Schulze ( ) drept fenomene extralingvistice pot fi considerate și ca forme de comunicare și ca proprietăți ale vocii Acestea includ răspunsuri la dialect sau accent, bruștere și viteza de vorbire, latența răspunsului, lungimea enunțului și viteza de interacțiune Fenomenele extralingvistice au o zonă de intersecție cu fenomenele paralingvistice Proprietățile vocii și recunoașterea vorbitorului Poate că ai fost nevoit să intri în această situație: ridicând telefonul după un apel și spuneți "bună ziua", auziți la celălalt capăt al firului: "Bună, ce mai faci?" In aceea Partea a IV-a Comportamentul de comunicare în momentul în care realizezi două lucruri: ) un astfel de salut demonstrează că oamenii se cunosc bine și comunică la nivel informal; ) nu știi cine te sună În astfel de cazuri, încerci să continui conversația fără să recunoști că nu ai reușit să recunoști interlocutorul Sperați că unele proprietăți ale vocii vor apărea și veți putea recunoaște vocea persoanei care vă sună În consecință, încerci să menții conversația spunând ceva de genul "Grozabil Și ce mai faci?" Recunoașterea vocii vorbitorului este de mare importanță nu numai în viața de zi cu zi obișnuită, ci și în activitatea instituțiilor oficiale și guvernamentale Stalin a format chiar un grup de oameni de știință și ingineri condamnați care au fost însărcinați cu dezvoltarea tehnologiei de recunoaștere a vorbitorilor, astfel încât poliția secretă a lui Stalin să poată identifica cu ușurință "dușmanii poporului" (Hoilien, ) Orice rostire de vorbire este însoțită de un stimul acustic complex Acest stimul nu rămâne același chiar dacă spui același cuvânt Stimulii dvs acustici sunt diferiți de stimulii acustici ai altor persoane Presupunerea că caracteristicile acustice individuale au diferențe a trezit interesul pentru procesul de identificare a unui vorbitor doar prin voce Există trei metode principale de identificare a vorbitorilor Ascultarea Compararea vizuală a spectrogramelor (înregistrări vocale) Recunoașterea de către computere care compară tiparele acustice ale unui mesaj vocal standard cu versiunile disponibile ale aceluiași mesaj transmis anterior de vorbitor Deși multe operațiuni sunt acum încredințate mașinilor, prima metodă este de obicei preferată, deoarece în majoritatea cazurilor o persoană este capabilă să îndeplinească cu precizie o astfel de sarcină și să identifice vorbitorul și, în anumite circumstanțe, o poate face mult mai bine decât un dispozitiv automat Într-un studiu de ascultare, o singură frază a fost suficientă pentru a recunoaște vocile a - colegi de muncă cu o acuratețe de peste % (Lancker, Kreitman & Eternity, ) Un alt studiu a obținut o acuratețe de % la ascultarea a de difuzoare familiare (Ladefoged & Ladefoged, ) Capitolul ■ Efectele semnalelor vocale care însoțesc vorbirea Chiar și atunci când ascultătorii identifică cu acuratețe vocea vorbitorului, ei nu pot explica baza perceptivă a deciziei lor; prin urmare, cercetătorii nu știu la ce caracteristici ale vocii răspund ascultătorii Poate că aleg doar câteva dintre multele semne Reprezentanții legii și ai agențiilor juridice sunt interesați în special de identificarea obiectivă a vorbitorului prin caracteristicile sale vocale În celebrul proces al lui Bruno Hauptmann, care a răpit copilul lui Ann și Charles Lindbergh, Charles Lindbergh a susținut că a recunoscut vocea lui Hauptmann, deși trecuseră mai bine de trei ani de când a auzit-o ultima dată (Charles Lindbergh, - ), un celebru Pilot american care a efectuat primul zbor non-stop singur peste Atlantic (de la New York la Paris) în La începutul anilor , copilul său a fost răpit și ucis Având îndoieli cu privire la acuratețea acestei identificări, McGchee ( ) a efectuat un studiu în care a constatat că acuratețea identificării scade brusc după trei săptămâni, iar după cinci luni este de aproximativ % Alte studii au arătat că acuratețea identificării este redusă drastic dacă enunțurile sunt scurtate și dacă apar distorsiuni (creștere a numărului de vorbitori, modificări ale vocii, șoapte, dialecte), precum și atunci când sunt comparate voci similare (Hoilien, ) Precizia recunoașterii în timpul ascultării este influențată de mulți factori, ceea ce complică încercările de a dezvolta metode mai obiective de identificare a vorbitorului Nu ultimul rol îl joacă aici cunoașterea faptului că nu există o serie simplă de stimuli acustici cu care ar fi posibil să se distingă în mod sigur vocile Pentru a se apropia de obiectivitatea identificării, oamenii de știință au dezvoltat o metodă de spectrogramă, care se mai numește și amprentă vocală (voicepnnt) Spectrograma vă permite să obțineți o afișare vizuală a vorbirii unei anumite persoane Este o diagramă a fluxului de energie vocală în diferite benzi de frecvență în funcție de timp Deși mulți vorbesc cu convingere despre acuratețea și fiabilitatea analizei spectrografice, în realitate aceasta se dovedește a fi foarte nesigură (Boit, Cooper, Davis, Denes, Pickett & Stevens, ) La interpretarea datelor vizuale, este dificil să se evite erorile Dacă ne uităm la fig , apoi vezi M Comunicare non-verbală Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Remarcăm că interpretarea exactă a spectrogramei este posibilă doar parțial Această figură arată spectrogramele vocilor a două persoane diferite care pronunță același cuvânt Această ilustrare arată că utilizarea unei spectrograme ca probă în procedurile judiciare trebuie făcută cu mare grijă (Holin, ) O spectrogramă nu este același lucru cu o amprentă Voci absolut identice chiar nu există, dar în funcție de opțiunile de înregistrare și de echipamentul folosit, două voci diferite pot arăta foarte asemănătoare În schimb, amprentele digitale, spre deosebire de spectrogramă, se schimbă puțin în timp, cu excepția cazului în care imaginile sunt pătate sau murdare în mod deliberat Într-un experiment, participanții au fost rugați să spună aceeași propoziție în mai multe moduri: cu o voce normală și distorsionată - senil, nazal, răgușit, într-un ritm lent; în plus, participanții au distorsionat voturile la alegere, iar spectrogramele acestor voci au fost apoi prezentate experților, care au primit de dolari fiecare dacă au putut să le identifice cu exactitate Vocile normale au fost identificate cu o precizie de %, iar recunoașterea oricăror voci distorsionate a fost semnificativ mai dificilă Cea mai proastă performanță în descifrarea spectrogramelor a fost atunci când vorbitorii și-au ales propriul mod de a-și distorsiona vocile (Reich, Moli & Curtis, ) Hollien ( ) a concluzionat că identificarea vocii prin spectrogramă nu este încă o metodă validă Orez Spectrograme ale vocilor a două persoane care spun același cuvânt Capitolul Proprietățile vocii și caracteristicile personalității Pentru a ilustra legăturile asociative dintre proprietățile vocii și caracteristicile personalității, poate fi luat în considerare un "sindrom" cultural, care uneori este numit "nevroză vocală" în jargonul științific Acest fenomen este asociat cu o voce masculină joasă și profundă Vânzători, gazde de radio și televiziune, manageri de resurse umane, judecători și multe alte profesii încearcă să vorbească cu voce joasă, pe care, spre deosebire de cea înaltă, o asociază cu "inteligenta", atractivitatea, sexualitatea sau prezența " calități masculine" Oamenii de știință au încercat de mult să determine dacă vocea exprimă anumite calități personale și dacă alți oameni percep aceste proprietăți ale vocii Ca urmare, s-au tras următoarele concluzii generale Există unanimitate în evaluarea voturilor asociate cu anumite caracteristici personale Există o corespondență parțială între percepția estimată a caracteristicilor personalității și rezultatele testelor de personalitate pe care le-au susținut vorbitorii În ceea ce privește unele voci și unele caracteristici personale, putem vorbi de o corespondență foarte precisă între percepția evaluativă și criteriile efective de măsurare Cu privire la aceste concluzii pot fi făcute mai multe observații În primul rând, criteriile de măsurare (testele de personalitate) nu sunt suficient de perfecte, ceea ce poate afecta rezultatele obținute În al doilea rând, toate studiile au evaluat monologul Este posibil ca unele caracteristici personale asociate cu proprietățile vocii să poată fi exprimate doar în dialog (această presupunere nu a fost suficient studiată) În cele din urmă, cercetările ignoră adesea diferențele dintre ascultători care sunt legate de caracteristicile personale și culturale și de nivelul de dezvoltare, care pot afecta în mod semnificativ acuratețea percepției trăsăturilor de personalitate care sunt asociate cu proprietățile vocii Cercetătorii sugerează, de asemenea, că astfel de calități personale pot fi exprimate diferit de reprezentanții diferitelor culturi Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Faptul că ascultătorii nu pot judeca întotdeauna o persoană după proprietățile vocii nu înseamnă că vocea nu reflectă unele caracteristici de personalitate Această propoziție poate fi dovedită în mai multe moduri Dintre toate caracteristicile exprimate în proprietățile vocii americane, extraversia și introversia au fost studiate în cel mai detaliu Discursul adevăraților extrovertiți (și nu al celor care sunt percepuți ca atare) este mai lin decât cel al introvertiților (pauze mai scurte între replicile partenerilor, pauze mai scurte în cadrul unui enunț, mai puțină ezitare); viteza, tonul și volumul vorbirii extrovertiților este mai mare; în declarațiile lor apar contraste mai dinamice, iar înălțimea vocii în sine este mai diversă În plus, extrovertiții tind să vorbească mai mult, ceea ce se exprimă atât în numărul de cuvinte, cât și în lungimea totală a vorbirii (Lippa, ; Siegman, ) În lumina acestor date, nu este surprinzător faptul că ascultătorii deduc extroversia vorbitorului pe baza caracteristicilor vocale, cum ar fi zgomotul, absența pauzelor și articulația distinctă (Lippa, ) Alte rezultate foarte interesante au fost obținute în studiul așa-numitelor "personalități de tip A" - persoane al căror comportament și atitudini predetermina dezvoltarea bolii coronariene Conform teoriei moderne, acest tip de personalitate se caracterizează prin ostilitate, furie, exigență și agresivitate Studiile timpurii ale personalităților de tip A au descoperit că vorbirea lor are propriile trăsături distinctive: în special, ritm neuniform, rapid sau accelerat, pauze, bâlbâituri scurte, rostire tare, aspră sau bruscă sau articulație explozivă Multe dintre aceste caracteristici (de exemplu, rostirea cuvintelor puternice și energice și articularea explozivă) au fost găsite în mod independent la persoanele cu boli de inimă (Hali, Friedman & Harris, ) Pentru persoanele predispuse la dominație, stilul lor de vorbire este, de asemenea, caracteristic; are unele asemănări cu stilul de vorbire de tip A Cei cu voci puternice sunt percepuți ca fiind mai autoritari (Harrigan, Gramata, Luck & Margolis, ; Tusing & Dillard, ) S-a dezvoltat un stereotip conform căruia cei care vorbesc tare și rapid par dominanți, în timp ce cei care vorbesc cu o suflare și o voce mai joasă sunt percepuți ca nu predispuși la dominație (Siegman, ; Weaver & Anderson, ) În mod similar, Berry (Veggy, ) a descoperit că cum Capitolul Efectele semnalelor vocale care însoțesc vorbirea Observatorii au evaluat încrederea în sine și agresivitatea, precum și sociabilitatea bărbaților și femeilor care vorbeau alfabetul, conform înregistrării vocii, care a coincis cu modul în care vorbitorii înșiși au evaluat ei înșiși pe aceste motive Exprimarea calităților personale în vorbire poate fi destul de dificilă, dar nu există nicio îndoială că există o credință comună conform căreia discursul unei persoane conţine informaţii cheie despre personalitatea sa Unul dintre cele mai complexe studii în acest domeniu a fost realizat de Addington (Addington, ) Recunoscând existența unor evaluări stereotipe ale proprietăților vocii, el a decis să studieze natura specifică a acestor stereotipuri Bărbații și femeile au prezentat nouă caracteristici ale vocii, iar ascultătorii și-au evaluat vocile folosind de caracteristici de personalitate Cele mai de încredere (unanime) aprecieri au fost observate în determinarea următoarelor calități: masculin-feminin, tânăr-bătrân, entuziast-apatic, energic-leneș, atractiv-neplăcut Eddington a ajuns la concluzia că bărbații au fost evaluați în principal în ceea ce privește puterea fizică și emoționalitatea, iar femeile - în ceea ce privește capacitatea de a interacționa social În tabel prezintă rezultatele studiului lui Eddington Eddington își încheie cercetarea formulând câteva întrebări interesante pe care le adresează oamenilor de știință care studiază proprietățile vocii și caracteristicile personalității În ce măsură persistă aceste impresii stereotipe dacă contrazic informații de încredere despre personalitatea vorbitorului? Care este relația dintre aceste stereotipuri și proprietățile vocii? De exemplu, Eddington a descoperit că creșterea variabilității înălțimii vocii creează impresii mai favorabile asupra personalității vorbitorului Dar nu se poate ca la un moment dat creșterea variabilității să fie atât de semnificativă încât să provoace impresii negative? Cercetările privind atractivitatea vocii confirmă că acest lucru este posibil În plus, alte stereotipuri ale personalității vorbitorului s-au dovedit a fi asociate cu proprietățile vocii (Bergu, ; Zuckerman, Hodgings & Miyake, ; Zuckerman & Miyake, ) Oamenii cu voci mai atractive sunt evaluați ca având caracteristici de personalitate mai favorabile (mai puțin nevrotici și mai extrovertiți, mai deschiși, amabili, acomodatori, puternici, cinstiți și conștiincioși) decât oamenii cu voci mai puțin atractive Partea a IV-a Comportamentul de comunicare voce Zuckerman a găsit, de asemenea, unele caracteristici de vorbire care fac vocea atractivă Vocile considerate atractive au fost relativ mai sonore, mai puțin monotone, mai puțin nazale și mai joase (acestea din urmă se aplică doar vocilor masculine); au fost, de asemenea, medii în înălțimea, gama, volumul și moliciunea Cu alte cuvinte, vocile mai atractive nu erau prea înalte sau prea joase, prea uniforme sau prea instabile în ton, etc Vocile nazale ale adulților (Bloom, Zajac & Titus, ) și chiar ale bebelușilor de trei luni (Bloom, Moore-Schoenmakers & Masataka, ) tabel ui Caracteristicile vocii prezentate și stereotipurile de percepție a caracteristicilor personale Caracteristicile vocii Gen Stereotipurile vorbitorilor Bărbați care respiră Tinere, artistice Femei Feminine, drăguțe, mici, pline de viață, senzuale și limitate Vocea subțire a unui bărbat nu schimbă ideea vorbitorului; fără corelații semnificative Femei Imature din punct de vedere social, fizic, emoțional și mental; mai umoristic, mai receptiv Voce lină Bărbați Masculin, lent, rezervat, retras Femei Masculin, lent, rezervat, retras Nazalitate Bărbați O gamă largă de caracteristici social nedorite Femei O gamă largă de caracteristici social nedorite Tensiune Bărbați Mai în vârstă, mai încăpățânați, pretențioși Femei Tinere, emoționale, feminine, Bărbați răgușiți, nervoși, lipsiți de inteligență Mai în vârstă, realiști, maturi, experimentați, liniștiți Sonoritate Femei Neintelectuale, mai masculine, leneșe, plictisitoare, lipsite de emoție, urâte, morbide, lipsite de griji, neartiste" naive, timide, nevrotice, liniștite, neinteresante, apatice Bărbați Energici, sănătoși, artistici, sofisticați, mândre, interesante, entuziaste Femei Vioi , sociabil, estetic sofisticat Viteza crescută a vorbirii Amplitudine crescută Bărbați Vioi și extrovertiți Femei Vioi și extravertiți Bărbați Dinamici, feminini, înclinați estetic Femei Dinamici și extrovertiți Capitolul Există stereotipuri de percepție a persoanelor cu vocea unui copil Indiferent de vârstă, ei sunt evaluați ca fiind mai amabili și onești, dar mai puțin puternici și competenți decât cei care au o voce matură (Veggy, ; Weggy, Hansen, Landry-Pester & Meier, ) După cum am spus de multe ori înainte, această carte este în principal despre un comportament care nu se abate de la normă Rețineți, totuși, că există o literatură extinsă care descrie relația dintre stimulii auditivi și adaptarea personalității sau psihopatologie S-a constatat că pacienții depresivi vorbesc încet și încet, cu pauze în vorbire; S-a remarcat de mult timp că schizofrenicii se caracterizează printr-o voce monotonă Potrivit unui studiu, pacienții schizofrenici și depresivi sună mai triști decât cei de control atunci când vorbesc despre episoade fericite și triste din viața lor sau despre acele episoade care i-au înfuriat Acești pacienți au dificultăți în a transmite aceste emoții prin voce Pacienții depresivi sunt mai puțin capabili să folosească proprietățile distincte ale vocii în descrierea episoadelor de viață (Levin, Hali, Knight & Alpert, ) Caracteristicile vocii pot fi folosite în psihiatrie, deoarece pot fi folosite pentru a judeca starea pacienților - în special, despre îmbunătățirea acesteia Ellgring și Scherer ( ), Ostwald ( ) și alții au arătat, folosind măsurători acustice, că caracteristicile vocale pot schimba cursul terapiei ulterioare Proprietățile vocii și percepția grupurilor Un alt domeniu de cercetare este lucrarea care studiază relația diferitelor caracteristici cu vocile oamenilor care reprezintă grupuri mari Oamenii de știință sunt interesați de evaluările personale ale unui grup de oameni, nu ale unui individ Lambert, Frankel & Tucker ( ) s-au ocupat de "confruntarea" de lungă durată dintre canadienii vorbitori de limbă engleză și francofonă Acest studiu a inclus canadieni bilingvi; a fost evaluat același mesaj în engleză și franceză Mesajul anglo-canadian a fost evaluat semnificativ mai bine decât cel francez-canadian S-a dovedit că franco-canadienii i-au evaluat pe englezi Partea JV Comportamentul de comunicare Canadienii sunt mai mari în calități precum inteligența, atractivitatea, independența, temperamentul Astfel, un subgrup de studenți franco-canadieni s-a opus aparent propriului grup lingvistic Rețineți că în aceste studii, ascultătorii nu evaluează vocea în sine, ci grupul care este asociat cu un set de caracteristici ale vocii corespunzătoare Lucrările care studiază atitudinile oamenilor față de diferite dialecte și accente sunt apropiate de această linie de cercetare Eliza Doolittle, eroina musicalului "My Fair Lady", bazat pe piesa lui Bernard Shaw "Pygmalion", petrece mult timp și efort încercând să scape de dialectul comun și să intre în înalta societate După cum sa menționat într-un studiu, metoda lui Higgins de a o învăța pe Eliza "să vorbească corect" a fost cea mai potrivită pentru această situație Dacă ne așteptăm să auzim pe cineva vorbind într-un dialect non-standard sau vernacular și, în practică, va vorbi conform standardelor și normelor "înaltei societăți", evaluarea unei astfel de persoane va fi foarte favorabilă Este adevărat și invers: dacă un vorbitor folosește un dialect vernacular contrar așteptărilor, va fi judecat negativ (Aboud, Clement & Taylor, ) În mod clar, există o distincție clară între ajustarea publicului și așteptările determinate de mediu În ciuda câteva excepții, dialectele non-standard sunt în general mai puțin bine primite de ascultători decât cele standard Reacțiile negative apar deoarece ascultătorii compară dialectul vorbitorului cu stereotipurile etnice și regionale și apoi evaluează vocea în conformitate cu acestea În studiile care abordează această problemă (Bradford, Ferror & Bradford, ; Buck, ; Giles, Henwood, Coupland, Harriman & Coupland, ; Gill, ; Mulack, Hanley & Prigge, ; Williams, ; Williams & Shamo, ), s-au tras următoarele concluzii Vorbitorii de engleză de origine hispanica au fost clasați mai jos în funcție de caracteristici precum succesul, abilitățile și conștientizarea socială Nativii americani i-au evaluat pe europenii care vorbeau engleza mai rău decât alți nativi americani Profesorii tind să evalueze copiii ca fiind limitați din punct de vedere cultural dacă au pauze, erori gramaticale și erori de pronunție în vorbire Capitolul Dialectele standard au fost preferate față de cele nestandard, iar oamenii (indiferent de origine) care vorbeau dialecte standard au fost evaluați ca fiind mai competenți; în plus, dialectele standard erau asociate mai des cu albii decât cu negrii Verdictele judiciare au achitat angajatorii care au discriminat persoanele cu accente străine și le-au refuzat locurile de muncă; angajatorii susțin că accentul interferează cu îndeplinirea efectivă a sarcinilor de serviciu În mod similar, au existat încercări de a elimina profesorii de școală primară cu accent din predare pe motiv că accentul lor îngreunează copiii să învețe limba engleză Avocații și activiștii pentru drepturile civile spun că aceasta este o discriminare etnică deghizată; ei indică cazuri în care persoanelor de origine străină li s-a refuzat angajarea, în ciuda faptului că vorbeau fluent și stăpâneau perfect limba engleză Diferă dialectele regionale din SUA prin prestigiu? Ascultătorii din New York și Maine, Louisiana, Arkansas și Michigan au evaluat dialecte americane și un accent străin (Wilke & Snyder, ) Cele mai puțin preferate au fost accentul străin și așa-numitul dialect din New York Deși acest studiu a fost realizat cu mai bine de de ani în urmă, stereotipurile de percepție a dialectelor și a accentelor au încă un impact asupra modului în care sunt judecați vorbitorii Fostul președinte Jimmy Carter a fost adesea judecat în ceea ce privește dialectul sudic stereotip Unii oameni de știință au încercat să descopere cum evaluăm vorbirea și dialectele altor oameni Cel mai detaliat studiu pe această temă a fost realizat de Milak (Mias, ) Experimentele sale au evaluat dialectele locale și străine, vorbirea cranicilor de radio și televiziune, diferite forme de patologii ale vorbirii și diferite tipuri de vorbire, inclusiv texte scrise, înregistrări audio și video, filme sonore etc Acest studiu a arătat că avem tendința de a răspunde la vorbire, evidențiind trei caracteristici principale Statutul socio-intelectual al vorbitorului: statutul social al vorbitorului este ridicat sau scăzut, alb sau negru, bogat sau sărac, indiferent dacă discursul său este literar sau nonliterar Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Calități estetice: vorbitorul este plăcut sau neplăcut, atrăgător sau nesimpatic, atrăgător sau nu, chipeș sau urât Dinamism: agresiv sau neagresiv, activ sau pasiv, puternic sau slab, tare sau moale la vocea vorbitorului Proprietățile vocii și evaluarea caracteristicilor socio-demografice În urmă cu mai bine de de ani, Pier (Peag, ) a realizat primul studiu privind proprietățile vocii și evaluarea caracteristicilor personalității Patru mii de ascultători de radio au evaluat vocile a persoane Pier a descoperit că vârsta vorbitorilor a fost determinată destul de precis, sexul vorbitorilor era foarte precis, iar locul nașterii a fost determinat cu puțină acuratețe În plus, uneori, ascultătorii au recunoscut profesia vorbitorului cu o acuratețe uimitoare! Dintre cei nouă participanți, ascultătorii au recunoscut invariabil cu acuratețe actorul și preotul Ulterior, au fost efectuate multe alte studii care au evaluat caracteristici ale vorbitorilor precum fizicul, înălțimea, greutatea, vârsta, profesia, statutul social sau clasa, rasa, sexul, educația, dialectele Următoarele trei caracteristici au fost determinate destul de precis: sexul, vârsta și clasa socială sau statutul Podea Ascultătorii au evaluat sunetul a șase vocale rostite de douăzeci de persoane diferite și-au determinat sexul cu o acuratețe de % dacă vocile nu au fost supuse niciunei modificări Precizia a scăzut la % când a fost folosită filtrarea vocală și a fost de % când a fost evaluată șoapta (Lass, Hughes, Bower, Waters, Broune, ) Lass și colegii săi susțin că frecvența fundamentală este o caracteristică acustică mai importantă decât volumul vocii în determinarea genului vorbitorilor Uneori, genul vorbitorilor este determinat de modelele de intonație Unii cercetători cred, de exemplu, că femeile încheie propoziții folosind un ton mai ridicat al vocii decât bărbații S-a raportat că uneori femeile își ridică chiar în mod deliberat tonul și vorbesc puțin peste nivelul respectiv Capitolul Acest lucru este valabil mai ales pentru femeile japoneze, care în mod tradițional vorbesc cu voci foarte înalte, iar dacă nu o fac, societatea le condamnă Deoarece o voce înaltă este considerată politicoasă în Japonia, vocile femeilor care lucrează în industria serviciilor, cum ar fi însoțitoarele de lift, sunt adesea deosebit de ascuțite Japoneză și japoneză bilingvă (engleză și japoneză) folosesc un ton mai ridicat atunci când vorbesc japoneză Tendințele actuale, totuși, arată că vocile femeilor japoneze sunt în scădere constantă, deoarece statutul lor este comparat cu cel al bărbaților (Japan's Feminine Falsetto, ) Astfel, înălțimea este principala caracteristică în distincția dintre vocile masculine și feminine Din nou, proprietățile vocii au cea mai puternică influență asupra determinării diferențelor dintre vocile masculine și feminine De exemplu, vocile bărbaților și femeilor care interacționează unul cu celălalt diferă de vocile lor într-un monolog sau într-un dialog care implică membri de același sex (Markel, Prebor și Brandt, ) Subiectul conversației poate afecta, de asemenea, caracteristicile vorbirii și percepția acesteia Și dacă disparitățile scad ca urmare a adaptării sociale, putem presupune că vocile femeilor care lucrează în organizații dominate de bărbați vor fi mai greu de recunoscut, mai ales dacă vocea a fost înregistrată la locul de muncă La granița dintre formele verbale și non-verbale de comportament se află domeniul de studiu al stilurilor de vorbire sau al registrelor de vorbire {registrele vorbirii) Registrul vorbirii se referă la modul general de comunicare a vorbirii, care poate include forme verbale; se crede că registrul vorbirii prezintă corelații sistematice cu caracteristicile sociale ale vorbitorilor (de exemplu, puterea socială) (Erickson, Lind, Johnson & Wagg, ) Studiul lui Erickson și al colegilor este relevant pentru discuția noastră despre sexul vorbitorului, deoarece s-a demonstrat că unele forme verbale sunt asociate cu distincția de gen dominant-subordonat (Lakoff, ) Discursul "subordonat" este ferm asociat cu genul feminin Exemple de astfel de vorbire includ întrebări de etichetă ("Este o zi minunată, nu-i așa?*) \ comparații și modalitate nedefinită ("ceva de genul", "poate"); autoverificare Partea a IV-a Comportamentul de comunicare zheniya ("Nu știu, dar "); și particule de amplificare ("Cațelul era atât de drăguț") O altă strategie de interacțiune care reflectă dominația este întreruperea interlocutorului S-a sugerat că această strategie este, de asemenea, o caracteristică distinctivă de gen, probabil bazată pe stereotipuri perceptuale Întrerupătorii au stereotipuri bine formate despre cum vorbesc bărbații și femeile Cu toate acestea, rezultatele studiilor de până acum care susțin ipoteza diferențelor de gen în utilizarea limbajului și strategiile de întrerupere sunt nedeterminate (adică, nu permit să se considere această strategie ca o caracteristică distinctivă de gen) (Aries, ; Dindia, ; Hirshman, ; Irish & Hali, ; Kramer, ; Marshe & Peterson, ; Mulac, Lundel & Bradac, ; Nohara, ; Turner, Dindia & Pearson, ) Întreruperea interlocutorului poate reflecta entuziasm și participare activă într-o măsură mai mare decât încercările de a stabili sau de a exprima dominația Acesta este probabil unul dintre motivele pentru care studiile care evaluează ce sexe sunt mai susceptibile de a întrerupe conversațiile dau rezultate nedeterminate În timp ce studiile timpurii au constatat în general că bărbații întrerup conversațiile mai des, descoperirile ulterioare arată adesea că nu există nicio diferență, iar unele studii sugerează că femeile întrerup conversațiile mai des decât bărbații Rămâne de văzut dacă stereotipurile asociate vorbirii masculine și feminine sunt adevărate, care stereotipuri sunt justificate și în ce circumstanțe Între timp, comentariul lui Smith ( ) cu privire la studiile care compară stereotipurile perceptuale și comportamentele reale (acest lucru se aplică oricăror stereotipuri și oricăror comportamente non-verbale) rămâne relevant: Cu toate acestea, stereotipurile de gen legate de vorbire merită o analiză mai atentă în ceea ce privește modul în care influențează așteptările ascultătorilor și, până când sunt respinse, este probabil să fie ascultate Oamenii vor fi mult mai dispuși să caute confirmarea unor astfel de stereotipuri decât respingerea (p ) Capitolul Astfel, așteptările sau convingerile unei persoane legate de modul în care ar trebui să vorbească un membru de sex opus pot influența nu numai percepția și interpretarea sa, ci și comportamentul care provoacă răspunsul comportamental așteptat De exemplu, dacă un bărbat se așteaptă ca o femeie să fie slabă și indecisă în vorbirea ei, el, interacționând cu ea, își poate demonstra puterea sau protecționismul, ceea ce va provoca o reacție complementară în care va apărea slăbiciunea și dependența femeii Vârstă După cum am spus, studiile au arătat că proprietățile vocii permit ascultătorilor să determine cu exactitate vârsta vorbitorilor și, în unele cazuri, se știe pe baza cărora se fac astfel de judecăți Vorbirea încetinește odată cu vârsta și există tranziții și tulburări mai ascuțite în tonul fundamental (Hummert, Mazloff & Henry, ) Mai multe studii au examinat tonul vocii masculine în timpul copilăriei, copilăriei, adolescenței, maturității timpurii, vârstei mijlocii și bătrâneții Există o scădere generală a înălțimii vocii pe măsură ce cresc (de la copilărie până la vârsta mijlocie) și o oarecare creștere la bătrânețe Dacă, după cum au susținut unele studii, capacitatea noastră de a varia înălțimea vocii noastre și de a menține controlul articulației se modifică, dacă gama, volumul, atractivitatea și alte caracteristici vocale se schimbă, atunci nu suntem în mare măsură conștienți de informațiile despre vârstă pe care o conține vocea Clasa socială sau statut După cum se arată în unele studii, ascultătorii au o acuratețe surprinzător în a determina clasa socială sau statutul unui vorbitor pe baza exclusiv sunetului vocii Harms ( ), folosind indicele Hollingshead Two Factor of Status Position, a măsurat independent voturi Vorbitorii au fost apoi împărțiți în trei categorii: statut ridicat, mediu și scăzut Ascultătorii adulți au evaluat statutul vorbitorilor și credibilitatea discursului lor prin analizarea înregistrărilor de - de secunde ale vorbitorilor care au răspuns la întrebări sau au interpretat Partea a IV-a Comportamentul de comunicare instrucțiuni simple (de exemplu: "Cum mai faci?", "Întrebați cât este ceasul", etc ) Rezultatele au arătat că ascultătorii nu numai că au putut determina statutul vorbitorului, dar mulți dintre ei au raportat că le-a luat - secunde pentru a ajunge la o concluzie În plus, s-a dovedit că vorbitorii al căror statut a fost determinat a fi ridicat au fost, de asemenea, evaluați ca fiind cei mai de încredere Aceste rezultate sunt în concordanță cu rezultatele altor studii privind starea și proprietățile vocii Influența interlocutorilor Până acum, am discutat despre modul în care caracteristicile de personalitate ale vorbitorului sunt reflectate în stilul său de vorbire non-verbală Dar ar fi ciudat dacă stilul de vorbire al unei persoane nu ar reflecta și caracteristicile altor persoane cu care această persoană interacționează În primul rând, reacțiile noastre față de alte persoane includ numeroase emoții și gânduri care ne pot influența expresia vocală, avem și câteva idei despre cum să vorbim cu diferite persoane Un exemplu bine studiat al unui astfel de "impact direcționat" este registrul de comunicare cu bebelușii, care se mai numește și "vorbirea mamei" (motherese) Se caracterizează prin înălțime înaltă, melodiozitate, tempo lent, ritmicitate, repetiție și sintaxă simplificată (Grieser & Kuhl, ; Snow & Ferguson, ; Trainor, Austin & Desjardins, ) Chiar și copiii mici știu să vorbească cu bebelușii sau cu animalele de companie În plus, bebelușilor le place mai mult vorbirea copiilor decât vorbirea "adultului" Se presupunea că baby-talk are scopuri diferite: atragerea atenției bebelușului, asigurarea dezvoltării vorbirii acestuia, explicarea sensului mesajului, stabilirea contactului emoțional Această din urmă presupunere a fost confirmată de studiul lui Trainor și al colegilor săi (Trainor și colab , ) Acest studiu a arătat că vorbirea copiilor captează expresia emoțională mai bine decât vorbirea obișnuită a adulților, dar există similitudini în caracteristicile acustice între ambele specii atunci când vorbirea adultului transmite stări emoționale Autorii susțin că baby-talk diferă de vorbirea tipică adresată unui adult prin expresivitate emoțională mai mare Capitolul Unele grupuri de adulți cărora li se atribuie calități de copil sau care sunt percepuți (deseori în mod eronat) ca având deficiențe cognitive, cum ar fi pacienții vârstnici din spitale sau surzi, folosesc, de asemenea, un stil de vorbire similar cu baby-talk Psihologii sunt interesați în special de exemplele "secundare" de astfel de vorbire, deoarece este posibil ca datorită acestui stil de vorbire particular, grupuri întregi de oameni să fie etichetate și percepute ca dependenți și incompetenți (Carogei, ) Având în vedere acest lucru, DePaulo și Coleman ( , ) au comparat căldura vorbirii adresată copiilor, adulților retardați mintal, adulților străini care vorbesc engleza și adulților a căror limbă maternă este engleza Autorii au presupus că căldura vorbirii (una dintre componentele vorbirii adresate copiilor mici) s-ar slăbi constant în trecerea de la primul la al patrulea grup Această presupunere a fost confirmată În plus, luând în considerare un discurs adresat deficienților mintal, s-a dovedit că vorbitorii au pus mai multă căldură în discursul lor, cu atât mai clar a fost exprimată dizabilitatea mintală a destinatarului Au existat și alte diferențe de grup în ceea ce privește stilul de vorbire Discursul adresat copiilor avea pauze mai lungi, era mai clar, mai simplu și ținea mai bine atenția; discursul adresat retardaților mintal era în multe privințe asemănător cu discursul adresat copiilor; discursul adresat străinilor era apropiat de cel adresat "adultilor normali", cu excepția faptului că primul conținea mai multă repetiție decât cel din urmă Zebrowitz, Brownlow & Olson ( ) au descoperit că adulții folosesc limbajul "bebelor" mai des atunci când vorbesc cu copii care au fețe de "bebe" decât atunci când vorbesc cu copii care au mai multe fețe de "adult" Genul destinatarului afectează și stilul de vorbire Bărbaților li se vorbește mai tare decât femeilor, indiferent dacă vorbitorul este bărbat sau femeie (Markel, Prebor și Brandt, ) În mod similar, atunci când se studiază vocile persoanelor care au participat la producții de televiziune și talk-show-uri, atât vocile masculine, cât și cele feminine au sunat mai dominante, condescendente și mai neplăcute atunci când se adresau bărbaților decât vocile adresate femeilor (Hali & Braunwald, ) Ascultătorii care au evaluat vocile din acest studiu Partea a IV-a Comportamentul de comunicare nu știau ce gen era abordat în fiecare intrare, așa că stereotipurile nu le-ar putea afecta judecata În acest studiu s-a obținut un alt rezultat interesant Ascultătorii au fost rugați să determine sexul destinatarului în fiecare înregistrare După ce au efectuat o analiză care a comparat definiția genului destinatarului, genul său real și evaluarea vocii, cercetătorii au ajuns la concluzia că ascultătorii (și erau studenți) au o idee greșită despre felul în care femeile vorbesc bărbaților Ascultătorii au avut dreptate când au presupus că, dacă vocea unui bărbat este mai dominantă, el vorbește cu un bărbat Dar au greșit crezând că, dacă vocea unei femei este mai dominantă, ea vorbește cu o femeie Atât bărbații, cât și femeile au arătat mai multă dominație atunci când s-au adresat bărbaților Ascultătorii au păstrat fără îndoială credința stereotipă că femeile devin blânde atunci când vorbesc cu bărbații Proprietățile vocii și emoțiile Multe animale folosesc proprietățile vocii în scopuri comunicative, pentru a-și marca teritoriul, a se anunța, a semnala pericolul, a demonstra puterea fizică și a exprima emoții (Maurier, Evans & Hauser, ) Darwin a considerat vocea drept principalul canal de semnale emoționale atât la animale, cât și la oameni În această secțiune, vom discuta despre ceea ce știm despre modul în care oamenii își exprimă emoțiile prin voce Prima întrebare esențială este aceasta: pot oamenii să recunoască emoțiile exprimate prin voce? Davitz ( ) în studiul său răspunde afirmativ la această întrebare: "Indiferent de tehnica folosită, toate studiile la adulți raportate în literatura științifică arată că semnificațiile emoționale pot fi transmise cu acuratețe prin expresia vocală" (p ) Rezultatele unor studii mai recente sunt în concordanță cu aceste constatări Pittam și Scherer (Pittam & Scherer, ) concluzionează că există o șansă de % de a recunoaște emoțiile în voce (dacă ascultătorii dau doar o estimare aproximativă fără să-i acorde o atenție deosebită) Neumann și Strack ( ) sunt și mai convingătoare în Capitolul Efectele semnalelor vocale care însoțesc vorbirea S-a demonstrat că vocile care exprimă diverse emoții evocă și sentimente corespunzătoare, care se reflectă atât în vocea ascultătorului, cât și în evaluarea propriei sale dispoziții Aceste reflecții, precum "contagiune emoțională" (vezi capitolul ), sunt transmise și primite la nivel inconștient (Chartrand & Bargh, ) Nu există o certitudine completă cu privire la modul în care emoțiile universale sunt exprimate prin voce Americanii, polonezii și japonezii au perceput furia, tristețea, cochetarea, frica și indiferența exprimate prin vocea, portretizată de americani Precizia estimării a fost destul de mare și a crescut și mai mult pe măsură ce durata stimulului a crescut (Beijer & Zautra, ) Rosenthal și colaboratorii ( ) raportează rezultate necoincidente din studii transnaționale folosind Profilul Sensibilitatii Nonverbale (PONS), un test de decodificare a stimulului non-verbal (constând din pasaje de exprimare liberă reprezentând de scene emoționale) Pentru a înțelege mai bine concluziile cercetătorilor, să ne uităm la factorii care pot cauza diferențe în evaluările emoțiilor exprimate prin voce Este destul de evident că autorii lucrării de mai sus nu caută să demonstreze o constanță invariabilă în evaluarea emoțiilor Au fost folosite mai multe metode pentru a elimina sau controla informația verbală care este de obicei transmisă împreună cu stimulii vocali Precizia rezultatelor poate depinde în mare măsură de acestea? metode În unele studii, s-au folosit texte lipsite de sens lexical (conținut fără sens *, conținut fără semnificație *), atunci când vorbitorii au rostit sunete individuale, încercând în același timp să transmită diferite stări emoționale Un astfel de studiu a fost realizat încă din de către Davitz și Davitz ( ) Vorbitorii au fost instruiți să exprime emoții diferite în timp ce spun părți din alfabet Vocile lor au fost înregistrate pe un magnetofon Ascultătorii au primit apoi o listă cu emoții și li sa cerut să identifice care au fost exprimate În general, identificarea emoțiilor sau sentimentelor a depășit semnificativ așteptările aleatorii Cu toate acestea, aceste studii nu ne permit să spunem cu certitudine dacă Partea a IV-a Comportamentul de comunicare dacă difuzoarele au aceleași modele tonale sau caracteristici ale vocii ca și în răspunsurile care apar în viața reală În alte studii, s-a încercat controlul informației verbale folosind texte cu conținut lexical constant ("conținut constant*) Vorbitorii citesc aceleași propoziții, încercând să exprime diferite stări emoționale Cercetătorii s-au bazat pe faptul că propozițiile selectate erau neutre din punct de vedere emoțional O altă abordare este să încerci să ignori conținutul și să te concentrezi pe pauze, ritmuri respiratorii și alte caracteristici legate de starea emoțională a persoanei Această metodă este adesea folosită în psihoterapie pentru a identifica semnele de anxietate În cele din urmă, unele studii au folosit filtrarea electronică pentru a elimina conținutul verbal (Rogers, Scherer & Rosenthal, ) Cu ajutorul unui filtru trece-jos, frecvențele mai înalte, de care depinde recunoașterea cuvintelor, au fost eliminate Produsul final semăna foarte mult cu mormăitul care poate fi auzit printr-un perete O problemă comună cu utilizarea filtrării electronice este că procesul de filtrare poate elimina unele dintre proprietățile non-verbale ale vocii și poate crea indicii artificiale Deși unele caracteristici vocale pot fi eliminate prin filtrare, ascultătorii sunt în continuare capabili să perceapă înălțimea, viteza și volumul în mod adecvat pentru a aprecia conținutul emoțional Avantajul metodei de filtrare este că, spre deosebire de metodele descrise mai sus, în care vorbitorul a rostit un text standard, face posibilă utilizarea vorbirii în condiții naturale Filtrarea vorbirii este cea mai populară metodă de a priva cuvintele de sensul lexical Folosind această metodă s-au obținut câteva rezultate interesante, dintre care unele le prezentăm aici Studiind vocile medicilor, Milmoe și colegii ei (Milmoe, Rosenthal, Blane, Chafetz & Wolf, ) au descoperit că înregistrările vocale filtrate ale medicilor care vorbeau despre pacienții alcoolici transmiteau mai multă furie cu cât tratamentul acestor pacienți s-a dovedit a fi mai puțin eficient Cercetările ulterioare au confirmat că tonul vocii medicilor care vorbeau despre pacienți era comparabil cu tonul vocii lor atunci când vorbeau cu pacienții (Rosenthal, Vanicelli & Blanck, ) Într-un alt studiu cu Capitolul cu participarea medicilor, s-a dovedit că, cu cât medicii le-au furnizat pacienților mai multe informații medicale și cu cât competența lor corespundea mai mult la standardele tehnice (efectuarea de anchete adecvate, diagnosticul corect etc ), cu atât mai puțin plictisitor, potrivit ascultătorilor, vocile lor au sunat atunci când ascultați scurte clipuri sonore (Hali, Rotter & Katz ) În plus, s-a dovedit că pacientul este cel mai mulțumit de o vizită la medic dacă cuvintele medicului sunt evaluate ca fiind plăcute, iar tonul vocii sale pare supărat sau alarmat Combinația de cuvinte plăcute și un ton al vocii nu atât de plăcut poate indica faptul că clinicianul este grijuliu și preocupat de pacient (Hali, Rotter & Rând, ) Un alt studiu a analizat discursul filtrat al pasagerilor aerieni care le-au vorbit lucrătorilor aeroportului despre bagajele pierdute (Scherer & Ceshi, ) În acest studiu, frecvența zâmbetelor "autentice*" și "fals*" (vezi capitolul ) a fost codificată, apoi ascultătorii au evaluat discursul filtrat al pasagerilor aerieni O frecvență mai mare a zâmbetelor sincere a fost asociată cu mai puțină furie, anxietate și resemnare în voce și un simț al umorului mai pronunțat; zâmbetele false nu au fost asociate cu scorurile vocale Acest studiu a confirmat validitatea metodei de filtrare a vorbirii ca indicator al sentimentelor autentice Precizia evaluării emoțiilor după proprietățile vocii în diferite studii se dovedește a fi diferită Acest lucru se datorează parțial diferenței dintre metodele folosite și depinde, de exemplu, de lungimea clipului sonor care reprezintă vocea, de tehnica de "mascare" a conținutului, de cât de largă este gama de reacții posibile Un alt motiv este că vorbitorii (și ascultătorii) pot exprima (și recunoaște) anumite emoții cu diferite grade de acuratețe (vezi capitolul ) De exemplu, într-un studiu al lui Davitz și Davitz ( ), emoțiile exprimate de un vorbitor au fost recunoscute corect doar în % din timp, în timp ce cele exprimate de un alt vorbitor au fost recunoscute corect mai mult de jumătate din timp În acest studiu și în multe alte studii, acuratețea se referă la cât de corect ascultătorii au recunoscut emoțiile pe care vorbitorii le-au exprimat la cererea experimentatorului În același timp, atât acuratețea identificării, cât și acuratețea exprimării emoțiilor au variat semnificativ Astfel, în funcție de abilitățile individuale aduse în situația de comunicare, participanții la ex- Partea a IV-a Comportamentul de comunicare experimentatorul a reușit sau nu a reușit să exprime și să perceapă în mod adecvat stimulii emoționali vocali Precizia evaluării emoțiilor exprimate prin voce crește odată cu vârsta și se corelează cu o serie de caracteristici psihologice similare, în special, abilitatea de a evalua alți stimuli nonverbali (Baum & Nowicki, ) Recunoașterea emoțiilor exprimate prin voce este mult mai dificilă decât expresiile faciale (Rosenthal et al , ), iar vocea este un canal informativ mai puțin eficient pentru stabilirea raportului decât expresiile faciale (Grahe & Bernieri, ) Cel mai amplu studiu al cartografierii emoțiilor în voce a fost realizat de Klaus Scherer Unul dintre punctele forte ale acestui studiu este că reunește cunoștințele despre caracteristicile acustice ale vocii, teoria despre efectele diferitelor emoții asupra vocii și rezultatele cercetărilor actuale Un lucru este clar: nu există un "dicționar" al emoțiilor transmise prin voce, precum și un "dicționar" al emoțiilor transmise prin orice alte canale non-verbale Este imposibil, după ce au recunoscut caracteristicile acustice cheie, să te uiți apoi în carte și să spui ce emoții au fost exprimate Exprimarea emoțională este influențată de mulți factori: stimuli contextuali, cuvinte rostite, comportamente non-verbale, diferențe individuale și faptul că orice emoție poate fi exprimată în mai multe moduri Dificultăți similare se văd în mod clar în exemplul anxietății Expresiile vocale ale persoanelor anxioase sunt foarte diverse În condiții experimentale de anxietate indusă artificial, unii subiecți încep să vorbească mai repede, alții mai încet Există dovezi că atunci când o persoană se confruntă cu stres, dialectul său este mai pronunțat Anxietatea care apare în anumite circumstanțe este adesea însoțită de o pierdere a coerenței sau de întreruperi în vorbire (Mall, ; Siegman, ) În tabel Figura prezintă categoriile de pauze de vorbire explorate de Cook (Cook, ) Erorile de vorbire din categoriile - apar mai des pe măsură ce anxietatea sau disconfortul crește, iar interjecțiile din categoria nu depind de acest lucru (vom vorbi mai târziu despre tipurile de pauze de vorbire) În cercetarea privind coerența vorbirii, au fost studiate și caracteristicile personalității asociate cu anxietatea Harrigan, Suarez și Hartman Capitolul Hartman, ) a evaluat anxietatea folosind transcrierile de vorbire ale indivizilor care diferă unul de altul în starea și caracteristicile anxietății și represivității (nevoia de a reține gândurile, impulsurile și acțiunile negative) Discursul oamenilor care erau predispuși la represivitate a fost evaluat ca fiind cel mai deranjant, părea chiar mai deranjant decât discursul oamenilor care sufereau de anxietate severă, dar nu erau predispuși la represivitate Potrivit autorilor, acest lucru se datorează diferențelor dintre grupuri în ceea ce privește frecvența tulburărilor de coerență a vorbirii Deși oamenii represivi nu s-au evaluat ca fiind anxioși, caracteristicile lor vocale indicau contrariul După cum au descoperit Williams și Stevens ( ) în analiza lor acustică a vocilor actorilor care au portretizat furia, frica, tristețea și starea de spirit neutră, fiecare stare emoțională are un contur de frecvență specific De exemplu, conturul vocilor triste era relativ plat Mijloacele erau cele mai scăzute pentru vocile triste și cele mai înalte pentru vocile supărate, cu voci între ele care descriu starea de spirit neutră și frica De asemenea, s-a dovedit că vocea unei persoane stresate crește în ton Tabel p g Categorii de pauze de vorbire, frecvența apariției lor și exemple Categorie % din total Exemple numărul de pauze "E", "A", "Um" " Păi ei când merg acasă Eșecul de sintaxă Am o carte Am nevoie de ea pentru un examen Repetiție Bâlbâială Sărit peste cuvinte, cuvinte neterminate Deseori muncesc deseori noaptea Sunt stânjenită de astfel de lucruri Mă duc la bib la Public* Propoziție neterminată El a spus că a fost pentru că Una peste alta, tot nu am putut merge Rezervări Adăugarea unui cuvânt fără sens Nu am piese negre (adică șosete) Nu știu de ce am dd stânga *În textul original: "lib the Bod" adică The Bodleian Library - Oxford University Bodleian Library - Prin pe Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Scherer a luat în considerare o gamă largă de emoții Pentru a răspunde la întrebarea care sunt caracteristicile vocale asociate cu ce emoții, în studiul său (Scherer, ), el a folosit mai degrabă sunete sintetizate artificial decât vorbirea spontană naturală Ascultătorii au evaluat sunetele sintetizate pe scale de puncte de atractivitate, putere, activitate și evaluare și au determinat dacă astfel de stimuli ar putea sau nu exprima interes, tristețe, frică, fericire, dezgust, furie, surpriză, entuziasm sau plictiseală Pentru evaluările exprimării emoționale, cei mai importanți factori au fost tempo și înălțimea În tabel prezintă rezultatele mai multor studii ale lui Scherer Tabelul Componentele acustice ale vocii și parametrii emoționali Fluctuații de amplitudine Moderat Puternic Plăcut, activitate, fericire Frica Fluctuații de altitudine Moderat Puternic Mânie, plictiseală, dezgust, teamă Plăcut, activitate, fericire, surpriză Contur înălțime Jos Sus Plăcere, plictiseală, tristețe Putere, furie, frică, surpriză Înălțime Scăzută Ridicată Plăcere, plictiseală, tristețe Activitate, putere, furie, frică, surpriză Tempo Scăzut Ridicat Plictiseală, dezgust, tristețe Plăcere, activitate, putere, furie, frică, fericire, surpriză Intonație Smooth Sacadat Putere, plictiseală, dezgust, frică, tristețe Plăcere, activitate, fericire, surpriză Grad de filtrare Scăzut Tristețe, plăcere, plictiseală, fericire (deficit de putere moderată, activitate armonii) Puternic Mânie, dezgust, frică, surpriză Cheie Voce atonală Minor Major Dezgust Mânie Plăcere, fericire Ritm Ritm Ritm Plictiseală Activitate, frică, surpriză Capitolul Scherer ( ) și-a generalizat predicția la emoții diferite (inclusiv enervarea/furia rece, durerea/disperarea, entuziasmul/bucuria) și variabile acustice diferite (inclusiv frecvența fundamentală medie, modificarea sonorității și viteza vorbirii) Comparând predicțiile teoretice cu rezultatele experimentale, Scherer a găsit nu numai consistența lor impresionantă, ci și discrepanțe semnificative, care au fost explicate prin diferențele metodologice și numărul de studii Unele emoții, cum ar fi entuziasmul/bucuria, sunt bine studiate și sunt asociate cu o frecvență medie mai mare a vocii, un spectru de frecvență mai larg, o variabilitate mai mare a frecvenței, o intensitate medie mai mare și o viteză mai mare a vorbirii Furia (sau cel puțin furia combinată cu excitarea) este transmisă cu o frecvență și o intensitate mai mare, un spectru de frecvență mai larg și o rată mai rapidă a vorbirii Frica se caracterizează printr-o frecvență mai mare și o intensitate mai mare a frecvențelor înalte, precum și o viteză mai mare a vorbirii Tristețea (cel puțin tăcută și supusă) este asociată cu o frecvență și intensitate medie mai scăzute, un contur descendent și o rată mai lentă a vorbirii (Pittam & Scherer, ; Scherer, Banse, Wallbott & Goldbeck, ) S-au făcut progrese semnificative în cercetarea identificării emoțiilor acustice, care, mai devreme sau mai târziu, va duce la ca computerele să poată recunoaște atât emoțiile cât și oamenii (Banse & Scherer ) Proprietățile vocii, înțelegere și persuasiune Vocea nu are doar o mare importanță pentru aprecierea caracteristicilor personale și emoționale, ci joacă și un rol important în procesele de memorare a informațiilor și de schimbare a atitudinilor ascultătorilor, iar această trăsătură a ei a atras inițial teoreticienii și practicanții oratoriei De mulți ani, manualele introductive de oratorie au subliniat importanța vechilor canoane stilistice pentru situațiile retorice Modul de prezentare a informațiilor, și nu conținutul acesteia, a fost probabil primul domeniu al retoricii care a atras interesul cercetătorilor de vorbire Fără excepție, toate lucrările științifice în care metoda de prezentare a informațiilor a fost evidențiată ca variabilă independentă au arătat că aceasta este de mare importanță: are un efect pozitiv Partea a IV-a Comportamentul de comunicare un efect pozitiv asupra cantității de informații reținute, asupra schimbărilor în atitudinea ascultătorilor și asupra încrederii acestora în vorbitor Unii autori susțin că stilul slab de vorbire reduce șansele vorbitorului de a atinge obiectivele stabilite, dar stilul bun în sine nu oferă schimbările dorite - le permite doar să se împlinească Nu vom argumenta beneficiile unui stil de vorbire bun, ci vom lua în considerare doar un aspect al acestui concept larg Am dori să știm dacă stimulii sonori înșiși (excluzând gesturile, expresiile faciale, mișcările și alte elemente ale modului în care este prezentat materialul) au un efect semnificativ asupra înțelegerii și schimbării atitudinii ascultătorilor și asupra încrederii acestora în vorbitor De obicei, vorbitorilor începători li se oferă următoarele recomandări înainte de a vorbi în public Utilizați volum, viteză, înclinare și articulație diferite Probabilitatea de a obține rezultatele dorite scade dacă viteza, volumul, pasul și articulația rămân neschimbate O articulație prea clară poate fi la fel de dăunătoare ca sluring-ul Discursul excesiv de ritmic și structurat poate părea monoton pentru ascultători, ceea ce reduce probabilitatea de a obține rezultatele dorite, deși încă nu a fost găsită confirmarea formală a acestui lucru Alegeți volumul, viteza, articulația și înălțimea vocii, astfel încât acestea să fie acceptabile pentru acest public și adecvate situației Evitați orice schimbări bruște Proprietățile vocii, înțelegere și memorare Unele cercetări confirmă că o voce dinamică, nemonotonă contribuie la o mai bună înțelegere și reținere a informațiilor Woolbert ( ), care a realizat poate unul dintre cele mai vechi astfel de studii, a descoperit că schimbările semnificative ale vitezei, intensității, înălțimii și timbrului sunetului contribuie la o mai bună memorare Glasgow ( ), folosind proză și poezie, a stabilit două condiții pentru învățare: "intonație bună" și "tonalitate uniformă" Testele cu alegere multiplă, care au fost efectuate după ascultarea textelor, au arătat că Capitolul Efectele semnalelor vocale care însoțesc vorbirea că o înălțime constantă de peste % înrăutățește înțelegerea atât a poeziei, cât și a prozei Alte studii au arătat că timbrul și înălțimea moderat uniforme, tranzițiile ascuțite, erorile de pronunție și chiar bâlbâiala nu interferează semnificativ cu înțelegerea, deși ascultătorii găsesc în general aceste caracteristici neplăcute (Kibler & Barker ; Klinger ; Utzinger, ) Toate aceste studii indică faptul că ascultătorii au suficientă adaptabilitate Chiar dacă caracteristicile vocale neplăcute interferează cu înțelegerea vorbirii, ascultătorii se pot adapta pentru a obține informații importante Timbrul slab al vocii are un efect mai puternic asupra evaluării personalității și stării de spirit a vorbitorului decât asupra deteriorarii înțelegerii Studiul ratei de vorbire a vorbitorului în sine oferă dovezi suplimentare pentru flexibilitatea percepției ascultătorilor și impactul neglijabil asupra înțelegerii caracteristicilor vocale negative Viteza vorbirii normale în conversație este de - de cuvinte pe minut Unii cercetători cred că înțelegerea începe să se deterioreze atunci când viteza depășește de cuvinte pe minut, dar alți experți în domeniu pun nivelul de deteriorare semnificativă la - de cuvinte pe minut King și Benke ( ) indică faptul că vorbirea accelerată (comprimată în timp) afectează negativ înțelegerea și reținerea mesajului și nu afectează ascultarea pe termen scurt (mai puțin de patruzeci de secunde) sau ascultarea interpretativă (citirea între rânduri) până la un nivel de compresie foarte ridicat de % este atins Evident, abilitățile individuale de a procesa rapid informațiile primite variază considerabil Concluzia inevitabilă care se poate trage din rezultatele cercetărilor privind viteza vorbirii este că suntem capabili să procesăm informațiile care vin cu o viteză mult mai rapidă decât cea cu care trebuie să ne descurcăm de obicei Într-un experiment în care ascultătorilor individuali li s-a permis să modifice viteza de înregistrare după bunul plac, s-a ales în medie o viteză de , ori viteza normală (Ogg, ) Semnale vocale și persuasivitatea vorbirii Ce rol joacă vocea în situațiile de persuasiune? Este destul de clar că putem exprima exclusiv diverse atitudini Partea a IV-a Comportamentul de comunicare puternic cu ajutorul vocii, cum ar fi prietenia, ostilitatea, superioritatea sau supunerea Ce efect au proprietățile vocii asupra schimbării atitudinilor? Mehrabian și Williams ( ) au efectuat o serie de studii asupra corelațiilor non-verbale dintre ceea ce vorbitorii au încercat să convingă ascultătorii și ceea ce au reușit să facă Proprietățile vocii, cum ar fi volumul, viteza și fluența vorbirii mai mari au fost asociate cu "creșterea intenției de a convinge și, simultan, decodificate ca creșterea gradului de persuasiune a vorbirii" În urma acestui experiment, au fost create multe alte lucrări științifice, care au studiat relația dintre proprietățile vocii și schimbările de atitudine Bergun și colegii ei (Burgoon și colab , ), revizuind aceste studii, au concluzionat că următoarele proprietăți ale vocii sunt asociate cu o mai mare persuasivitate, credibilitate, competență și schimbare reală a atitudinii (probabil există limite superioare ale intervalului efectiv al fiecăruia dintre dintre aceste variabile, astfel încât în punctele extreme să se obțină nu mai multă, ci mai puțină certitudine sau persuasivitate) Vorbire lină, continuă Perioade latente mai scurte de reacție (durata pauzei în care vorbitorii fac schimb de observații) Variație mare de înălțime Voce mai tare Vorbire mai rapidă (măsurată în cuvinte pe minut sau lungimea pauzelor) Cercetătorii au fost cel mai interesați de relația dintre vorbirea rapidă și procesul de persuasiune (Miller, Maruyama, Beaber & Valone, ; Street, Brady & Lee, ) De ce vorbirea rapidă este persuasivă? Oare pentru că pare mai demnă de încredere? Multe dovezi sugerează că cât de demn de încredere este un vorbitor este un factor puternic de persuasiune (Hass, ) Deși acest punct de vedere este cel mai frecvent, au fost propuse și alte explicații Ascultând un discurs rapid al unei persoane care ne convinge de ceva, suntem atât de absorbiți în procesarea informațiilor conținute în mesaj, încât aproape că nu avem ocazia să formulăm contraargumente Se poate dovedi că percepția vorbirii rapide distrage atenția ascultătorului, iar acest lucru face dificilă concentrarea asupra mesajului și formularea contraargumentelor (Woodall & Burgoon, ) Capitolul În acest sens, aveți dreptul să întrebați: "Deci, ce știm despre capacitatea vocii de a provoca diverse răspunsuri legate de înțelegere, schimbare de atitudine și credibilitate?* Într-adevăr, în situațiile din viața reală există stimuli vizuali și verbali, faima și experiența vorbitorului și o serie de alți factori care interacționează care reduc foarte mult importanța proprietăților vocii Pe scurt, stimulii specifici non-verbali nu operează izolat în situații de interacțiune umană reală, spre deosebire de situațiile experimentale pe care le-am discutat În cele mai multe cazuri, nu se știe care este rolul lor în afara laboratorului și în context, adică în combinație cu alți stimuli DeGroot & Motowidlo au încercat să rezolve această problemă Experimentatorii le-au cerut managerilor companiei să conducă interviuri unii cu alții ca și cum și-ar fi îndeplinit sarcinile de serviciu, apoi proprietățile vocii au fost corelate cu aprecierile muncii reale date de șefii managerilor, precum și cu impresiile de "naiv" "observatori care au ascultat înregistrările interviului Vocea compusă, care a inclus o vorbire mai rapidă, o variabilitate crescută a tonului, mai puține pauze, o voce relativ mai scăzută și o variabilitate mai mică a amplitudinii, a fost capabil să prezică evaluările performanței la locul de muncă și răspunsurile favorabile ale ascultătorilor cu un grad semnificativ de acuratețe Autorii cred că indivizii cu o gamă dorită de caracteristici vocale își fac treaba mai bine datorită reacției favorabile pe care o evocă de la alții Burke și Pfau (Berck & Pfau, ), într-un studiu despre credibilitate și persuasivitate, au evaluat multe caracteristici diferite, atât vocea, cât și fața și corpul Fluența a fost cea mai importantă variabilă în comparație cu alte forme de comportament non-verbal pentru evaluarea competenței (un parametru al fiabilității) și a fost, de asemenea, unul dintre cei mai puternici doi predictori ai persuasiunii Proprietățile vocii și secvențierea Până acum am discutat despre rolul proprietăților vocii în exprimarea și percepția atitudinilor interpersonale și în transmiterea informațiilor despre vorbitor Proprietățile vocii sunt, de asemenea, de mare importanță Partea a IV-a Comportamentul de comunicare chenie pentru organizarea interacţiunii Proprietățile vocii fac parte din sistemul de stimuli care ne structurează interacțiunile, adică sunt legate de cine vorbește, când, cui și pentru cât timp Regulile pentru punerea la coadă sau distribuirea propozițiilor pot depinde atât de percepția conversației, cât și de conținutul ei verbal (Duncan, , Wiemann & Knapp, ) Vă puteți gândi probabil la situații în care regulile de ordonare au avut un efect semnificativ asupra reacțiilor dvs : de exemplu, când un interlocutor lung nu vă permitea să introduceți un singur cuvânt în conversație, când un ascultător pasiv nu a vrut să "dai cu piciorul mingea", când ai fost întrerupt grosolan, sau când două persoane au început să vorbească în același timp, creând o situație incomodă (vezi capitolul ) Destul de rar, verbalizăm informații despre ordinea observațiilor, de exemplu, după cum urmează: "Ei bine, Lillian, am spus totul E randul tau" Folosim astfel de semnale cel mai adesea inconștient, dar în procesul acestei utilizări, totuși, se formează anumite reguli pentru schimbul de replici Acest lucru a fost detaliat de Duncan și Fiske ( ), care au analizat conversațiile dintre două persoane care interacționează într-un cadru de laborator Ei au descoperit că unii stimuli erau prezenți invariabil în conversațiile liniștite, dintre care cinci erau vocale (verbale sau non-verbale) Niciunul dintre acești stimuli nu s-a dovedit a fi mai semnificativ decât ceilalți, în plus, s-a constatat că un schimb calm de remarci a fost cel mai bine prezis atunci când întreaga gamă a acestor stimuli era prezentă Cu alte cuvinte, duplicarea stimulilor (atunci când mai multe semnale de valoare echivalentă au fost trimise simultan) a asigurat un schimb calm de replici în timpul unei conversații Acești stimuli au inclus ridicarea vocii și încetinirea vorbirii la completarea cuvântului, completarea gramaticală a enunțului și utilizarea anumitor fraze stereotipe (Cappella, ; Rosenfeld, ) Transfer în coadă Trecerea la coadă înseamnă că semnalezi finalul declarației tale, iar interlocutorul tău poate începe să vorbească Uneori facem acest lucru punând o întrebare, care are ca rezultat o voce ridicată la sfârșitul unei propoziții O altă regulă nescrisă pe care majoritatea dintre noi o respectăm este aceea Capitolul De asemenea, putem ridica vocea (uneori încetinind ultima silabă) când terminăm declarația noastră declarativă că am spus orice am vrut Dacă semnalele transmise nu sunt suficiente pentru ca interlocutorul să înceapă să vorbească, puteți adăuga semnale suplimentare după terminarea replicii (atașați o "coadă") "Coada" poate lua forma tăcerii sau a unei pauze pline, - "știi ", "bine ", "și așa ceva " O pauză plină repetă semnalul pe care îl dai interlocutorului, în timp ce tăcerea poate indica faptul că interlocutorul nu a înțeles semnalele dvs (sau incapacitatea dvs de a le exprima clar) Cerere de predare Semnalele vocale pot fi folosite și pentru a le arăta interlocutorilor că vrem să spunem ceva Deși suspinele adânci clar audibile pot să nu fie suficiente de la sine, ele sunt semnale auxiliare de interogare Întreruperea obișnuită a interlocutorului sau vorbirea simultană poate indica nerăbdarea cu care o persoană își așteaptă cuvântul Uneori poți completa cu vocalizări pauzele interlocutorului care au o durată normală Aceste "bâlbâieli de început" pot începe o propoziție ("eu eu eu ") sau pot servi doar ca un tampon de voce ("Ah uh ahh ") O altă metodă de anchetă este de a ajuta interlocutorul să-și termine rapid declarația Acest lucru se poate face prin creșterea vitezei reacțiilor, cel mai adesea exprimate în încuviințări rapide, atunci când ne este frică să nu fim lăsați într-o situație în care doar interlocutorul va vorbi De obicei, semnele de retragere (cum ar fi "da", "hmm-hmm", "uh-huh") sunt folosite pentru a permite celeilalte persoane să continue să vorbească și să-și arate atenția asupra cuvintelor sale Cu toate acestea, rostirea rapidă a acestor interjecții poate însemna: "Încetează-ți discursul ca să pot spune și eu ceva" Reține la coadă Uneori vrem să ne ținem de cuvânt, să zicem, pentru a ne arăta statutul sau pentru a evita o replică neplăcută Menținerea unei cozi poate reflecta, de asemenea, un sentiment oarecum umflat al importanței noastre Partea a IV-a Comportamentul de comunicare cuvinte si idei Cele mai comune semnale vocale în astfel de cazuri sunt următoarele O creștere a volumului și vitezei vorbirii în momentul apariției semnalelor solicitante Apariția mai frecventă a pauzelor pline Scăderea frecvenței și a duratei pauzelor "vide" (Maclay & Osgood, ) Deși Lalljee & Cook ( ) nu sunt de acord că pauzele sunt folosite pentru a menține controlul, Rochester ( ) citează mai multe lucrări care susțin următoarele constatări Mai multe pauze pline și mai puține pauze "vide" se găsesc în dialoguri, nu în monologuri În situațiile în care interlocutorii doresc să întrerupă conversația, numărul pauzelor completate nu crește, iar numărul pauzelor silentioase nu scade O creștere a numărului de pauze completate și o scădere a numărului de pauze silențioase este tipică pentru situațiile în care interlocutorilor le lipsesc semnalele vizuale care să controleze cursul unei conversații (de exemplu, într-o conversație telefonică) Respingerea replicii Uneori, într-un efort de a ne asigura că cuvântul rămâne în mâna interlocutorului, este posibil să refuzăm să vorbim, deși suntem încurajați să facem acest lucru Semnele de retragere, care au fost deja menționate, permit interlocutorului să-și rezerve cuvântul și sunt o întărire pentru discursul său Totuși, aparent, în cazul refuzului unei observații, acestea sunt depuse mai rar decât în cazul unei cereri de acordare a cuvântului Și, desigur, semnalul fără echivoc al refuzului de a vorbi este tăcerea continuă Tăcerea și pauzele sunt subiectul următoarei secțiuni a acestui capitol Aș dori să vă reamintesc încă o dată că reglarea cursului unei conversații necesită delicatețe și implică o coordonare complexă a comportamentului verbal, privirilor și mișcărilor corpului De exemplu, cercetările arată că, chiar și atunci când cuvintele și vocea ne permit să prezicem o schimbare de replici, este puțin probabil să se întâmple dacă vorbitorul nu se uită la ascultător atunci când momentul este favorabil acestei schimbări sau face un gest de "ținere" , sau nu își asumă o postură relaxată Capitolul Întârzieri, pauze, tăcere și vorbire Vorbirea spontană este de fapt foarte fragmentată și discontinuă După cum raportează Goldman-Eisler ( ), chiar și în cazurile în care vorbirea atinge cea mai mare fluență, / din fragmentele sale conțin mai puțin de șase cuvinte (dovadă puternică că conceptul de fluență în vorbirea spontană este doar o iluzie) Durata pauzelor variază de la milisecunde la câteva minute și depinde de diferențele individuale ale vorbitorilor, de tipul sarcinii verbale, de gradul de spontaneitate și de impactul unei situații sociale date Localizarea pauzelor în vorbirea spontană Legături gramaticale Locuri de punctuație "naturală", cum ar fi sfârșitul unei propoziții Locuri care preced imediat conjunctiv (și), adversativ (dar), repetat (și și: nici nici) și subordonat {prin urmare deoarece pentru că, dacă, când, totuși) sindicate Înaintea pronumelor relative și interogative, de exemplu, cine, ce, care, cui Înaintea unei întrebări directe sau indirecte, de exemplu: "Nu știu dacă voi * Înaintea adverbelor care acționează ca circumstanțe de timp (când), metodă (cum) și loc (unde) acțiunii Inainte si dupa inserare si perfectionare structuri: Aceasta casa este cea din colt - complet dărăpănat Conexiuni non-gromatice La punctele de pauză din mijlocul sau la sfârșitul unei fraze, de exemplu: "Fiecare // din celulele corpului // * La punctele de întrerupere între cuvinte sau fraze repetate, de exemplu: a) "Întrebare legată //referită de economie*; b) "Această mentalitate este mai restrânsă decât ceea ce // au mulți sud-africani* În locurile în care construcțiile verbale se rup, de exemplu: "Am fost nevoiți // să începem o dispută cu ei, dar ei s-au opus hotărât // nouă* Partea a IV-a Comportamentul de comunicare În locurile de încălcare a structurii propoziției, apărute din cauza faptului că vorbitorul a decis să înceapă altfel expresia: "Cred că problema Franței este // În ceea ce privește Franța, trebuie amintit că " Analiza vorbirii spontane arată că doar % dintre pauze apar în locurile conexiunilor gramaticale, în timp ce la citirea vorbirii pregătite cu voce tare, majoritatea pauzelor apar atunci când sunt combinate propoziții separate sau părți ale acestora (Goldman-Eisler (Goldman-Eisler, ) Tipuri de pauze Pauzele pot fi împărțite în două tipuri principale: pauze necompletate (tăcere) și pauze complete Repausele umplute includ pur și simplu un fel de vocalizare precum "hmm" sau "ahh" În diferite lucrări științifice, pauzele sunt asociate în principal cu o serie de caracteristici nedorite Unii cercetători atribuie pauzele și repetițiile de vorbire excitării emoționale, în timp ce alții cred că pauzele pline pot reduce anxietatea și pot inhiba procesele cognitive Goldman-Eisler ( ), în patru studii, a descoperit că pauzele necompletate erau asociate "cu un stil de vorbire clar (mai expresiv) și formulări verbale relativ imprevizibile", în timp ce o rată mai mare de pauze completate era asociată "cu un stil clar de vorbire" (perioade lungi) și o mai mare predictibilitate " Livant ( ) a constatat că a durat mult mai mult pentru a rezolva o sarcină suplimentară dacă vorbitorul a completat golurile din vorbire decât dacă a tăcut Unii experimentatori au ajuns la aceleași concluzii Pe măsură ce difuzoarele completează golurile, performanța sarcinii se deteriorează Deci, într-o discuție aprinsă, puteți menține controlul asupra cursului conversației completând pauze, dar calitatea vorbirii poate avea de suferit De obicei, ascultătorilor nu le place dacă există prea multe pauze pline sau necompletate (Christenfeld, ) Lalljee ( ) a constatat că, dacă un vorbitor face prea multe pauze necompletate, ascultătorilor le pare anxios, furios sau arogant; dacă sunt prea multe pauze pline în discursul vorbitorului, ascultătorii îl percep ca deranjant și plictisitor Capitolul Deși rezultatele acestor studii indică faptul că pauzele complete ar trebui evitate, în general, cercetătorii au descoperit că utilizarea lor în instrucțiunile experimentale se corelează cu procese de gândire mai complexe și un vocabular mai larg (Schachter, Christenfeld, Ravina & Bilous, ; Schachter, Rauscher, Christenfeld) & Stope, ) Interesant este că există mult mai multe pauze pline în vorbirea masculină decât în vorbirea feminină Bărbații sunt, în general, evaluați ca fiind mai decisivi, dar Siegman ( ) constată că pauzele mai pline sunt în general asociate cu "vorbirea precaută și ezitant" (p ) Poate că bărbații se confruntă cu un disconfort social mai acut decât femeile Cu toate acestea, se poate, de asemenea, ca pauzele pline să îndeplinească în general alte funcții, de exemplu, ajutând vorbitorul să păstreze cuvântul și să nu-l transmită interlocutorului, ceea ce este probabil mai tipic pentru bărbați Cauzele pauzelor În vorbirea spontană, ne confruntăm cu situații în care trebuie să decidem ce să spunem, ce cuvinte să alegem și ce formă sintactică să punem enunțului Într-un studiu al proceselor de gândire, întârzierile de vorbire au fost asociate cu inexactități în prezicerea activității cognitive și lexicale în momentul vorbirii Vorbitorul poate reflecta asupra mesajului tocmai primit sau îl poate proiecta în trecut sau viitor: "Nu cred că a înțeles ce i-am spus" sau "Ce ar trebui să spun dacă ea spune nu?" Astfel, se poate presupune că aceste pauze de îndoială sunt, de fapt, încetiniri rezultate din procesarea informațiilor de către structurile creierului ori de câte ori vorbirea încetează să mai fie o vocalizare automată a secvențelor învățate Goldman-Eisler a descoperit că timpul de pauză a fost de două ori mai lung atunci când interpreta desene decât atunci când le descrie De asemenea, s-a dovedit că la fiecare încercare reușită, adică cu o reducere a spontaneității, s-au redus și pauzele Studii recente au susținut teoria conform căreia latențe mai lungi și mai multe pauze se datorează uneori formulării complexe a mesajelor (Greene & Ravizza, ) I Comunicare intermediară Partea a IV-a Comportamentul de comunicare O altă posibilă explicație pentru apariția pauzelor este legată de așa-numitul comportament distructiv În loc de planificare în momentul pauzei, poate apărea distrugerea, cauzată de o stare emoțională, care este o reacție la feedback-ul negativ sau lipsa de timp Această perturbare poate lua mai multe forme, printre care anxietatea cu privire la subiectul discuției, dorința de a impresiona prin abilitățile oratorice sau intelectuale ale cuiva, nevoia de a îndeplini și alte sarcini în același timp, nevoia de a da un răspuns imediat etc Perioada latentă a reacției și ritmul conversației De mulți ani, Chapple ( , ; Chapple & Sayles, ) a studiat ritmurile dialogului, adică gradul de sincronicitate în conversațiile în care se fac schimb de opinii Aceasta a luat în considerare cine vorbește, când și pentru cât timp Chapple a dezvoltat un interviu standard în care intervievatorul înlocuiește răspunsul "normal" și atenția către interlocutor cu tăcere și apoi întrerupere După cum vă puteți imagina, există multe reacții posibile Unii oameni răspund la lipsa de răspuns și la tăcere prin creșterea vitezei de vorbire, alții se opun cu aceeași lipsă de răspuns și majoritatea combină ambele tactici Matarazzo (Matarazzo, Wiens & Saslow, ) a constatat că latența de răspuns a respondenților a variat între și secunde, cu o medie de , secunde Cu toate acestea, intervievatorul ar putea influența semnificativ durata pauzelor De exemplu, dacă nu răspundea la observația subiectului, majoritatea au început să vorbească din nou, dar pauza a fost de aproximativ , secunde Într-un mod similar, Matarazzo a explorat influența unui răspuns diferit al intervievatorului asupra răspunsului subiectului, arătând că intervievatorul poate controla, de asemenea, lungimea enunțului subiectului prin creșterea lungimii enunțului său Imediat ce intervievatorul a crescut durata reacțiilor sale, a existat o creștere corespunzătoare a duratei reacțiilor subiectului În mod similar, trebuie să fi existat perioade în care o pauză a dat naștere la o pauză Intervievatorul poate controla și durata reacției subiectului dând din cap sau spunând "mmmm" Capitolul Acest lucru indică faptul că reacțiile de retragere stimulează de fapt vorbitorul să continue să vorbească Tăcere Majoritatea întârzierilor și pauzelor pe care le-am discutat sunt relativ scurte Uneori, tăcerea poate dura Acest lucru se poate datora particularităților mediului - să zicem, biserici, biblioteci, săli de judecată, spitale Tăcerea se poate datora cursului unui anumit eveniment, cum ar fi o înmormântare, ascultarea de casete, recitarea unei rugăciuni sau interpretarea imnului național Poate apărea în mod natural - de exemplu, în pădure, când tăcem pentru a asculta cântarea păsărilor și foșnetul frunzelor, sau pentru a ne bucura de liniștea care însoțește liniștea alături de cineva drag Tăcerea poate însemna aproape orice Poate fi umplut cu semnificația cuvintelor care tocmai au fost rostite, recent sau în trecut, cuvinte care nu au fost și nu vor fi rostite, dar care pot fi imaginate și cuvinte care vor fi rostite în viitor Din aceste motive, ar fi absurd să enumeram semnificațiile tăcerii Sensul tăcerii, ca și sensul cuvintelor, nu poate fi dedus decât după o analiză atentă a caracteristicilor oamenilor care interacționează, a subiectului conversației, a timpului, a locului, a caracteristicilor culturale etc Caracteristicile Silence includ: • sublinierea sau accentuarea, atragerea atenţiei asupra anumitor cuvinte sau idei; • o evaluare a comportamentului altei persoane care indică favoare sau dezfavor, acord sau dezacord sau atac (de exemplu, niciun răspuns la o critică, salut sau scrisoare); • dezvăluire, permițând să se cunoască ceva sau să se ascundă ceva prin tăcere; • exprimarea emoțiilor - dezgust tăcut, tristețe, frică, furie sau iubire; • activitate mentală, arătând munca gândirii, reflecției sau ignorarea tăcută {Surse' Bruneau, : Jaworsky, ; Jensen, ) * Partea a V-a Comportamentul de comunicare rezumat Citind acest capitol, v-ați familiarizat cu multe lucrări și descrieri științifice Ce semnificație au pentru tine ca participant la comunicare și ca observator al comportamentului non-verbal al oamenilor în timpul interacțiunii lor? Practic, acest capitol a avut scopul de a vă lăsa cu impresia generală că proprietățile vocii joacă invariabil un rol important în determinarea reacțiilor care apar în procesul de comunicare Vă puteți schimba ideea că proprietățile vocii transportă informații doar despre modul de vorbire (despre modul în care este comunicat ceva); ele devin invariabil subiectul mesajului ei înșiși (reprezintă ceea ce se spune) Ceea ce se comunică poate exprima atitudine ("Îmi place de tine" sau "Sunt superior ție"), emoții, coordonarea conversației și controlul cursului acesteia; mesajul poate conține informații despre caracteristicile de personalitate ale persoanei, trăsăturile sale fizice și mediul înconjurător În calitate de participanți și observatori ai interacțiunii umane, trebuie să recunoaștem rolul important pe care stereotipurile vocale îl joacă în modelarea răspunsurilor Când arbitrii încearcă să-ți evalueze performanța profesională, abilitățile de interacțiune socială, rasa, gradul de introversie, caracteristicile fizice sau orice altă caracteristică a ta, ei tind să se bazeze pe stereotipuri bine învățate Este posibil ca aceste stereotipuri să nu te descrie cu acuratețe, dar afectează modul în care interacționezi cu oamenii care te judecă Practic, toate studiile pe care le-am discutat în acest capitol conduc la o concluzie inevitabilă: astăzi nu este posibil să identificăm nici măcar acele caracteristici de personalitate care la prima vedere sunt estimate cu mare acuratețe Acest lucru se datorează, desigur, imperfecțiunii metodelor de evaluare personală Mai mult, un singur individ care evaluează o singură voce poate fi foarte precis în judecățile sale despre persoana căreia îi aparține acea voce Judecățile noastre despre grupuri mari de oameni afectează și evaluarea personalității prin voce Deși o persoană care vorbește un dialect care diferă de cel al celor din jur nu va fi întotdeauna percepută negativ, încercările grosolane de a ascunde diferențele de vorbire și de a evita legătura Capitolul așteptările neplăcute asociate cu acestea pot fi, de asemenea, percepute negativ Estimările precise non-aleatorie ale vârstei, sexului și statutului bazate numai pe proprietățile vocii sunt descrise suficient de detaliat în literatura științifică Mai mult, suntem capabili, în anumite circumstanțe, să determinăm caracteristicile vorbitorului doar prin voce Deși cercetarea recunoașterii emoțiilor bazată pe voce utilizează o varietate de metode, evaluează diferite emoții și implică ascultători cu caracteristici perceptuale diferite și vorbitori cu abilități diferite de a prezenta emoții, rezultatele acestor studii indică faptul că este posibil să se identifice emoțiile și sentimentele destul de precis numai prin stimuli vocali non-verbali Trebuie să ne amintim că un individ poate exprima aceleași emoții cu ajutorul vocii în moduri diferite în momente diferite, în situații diferite, reacționând la stimuli diferiți Unele studii arată că stilul slab de vorbire al unui vorbitor nu afectează înțelegerea de către ascultători a mesajului său și că, prin modificarea volumului, înălțimea și viteza vorbirii, vorbitorul crește probabilitatea ca publicul să-l înțeleagă mai bine O persoană care vorbește cu o voce monotonă, plată (în special o voce foarte înaltă) este mai puțin probabil să fie bine înțeleasă de public Rezultatele preliminare ale cercetării confirmă că vocea poate juca un rol important în persuasiune Vorbirea fluentă, rapidă, tare și continuă este probabil să fie persuasivă și este percepută ca fiind persuasivă Știm că cât de demn de încredere este un vorbitor este foarte important pentru convingere în anumite situații Se știe că unele concluzii despre fiabilitate (acuratețe, dinamism, atractivitate, competență) se fac doar pe baza proprietăților non-verbale ale vocii Semnalele vocale ne ajută, de asemenea, să facem schimb de remarci în timpul unei conversații Semnalele de a cere un indiciu, de a ține un cuvânt, de a ceda, de a refuza un indiciu ne ajută să ne demonstrăm clar intențiile Partea a IV-a Comportamentul de comunicare De asemenea, am discutat despre rolul important al întârzierilor și pauzelor în vorbirea spontană Aceste pauze, a căror durată obișnuită este de - secunde, depind în mare măsură de ceilalți participanți la interacțiune, de subiectul în discuție și de caracteristicile situației sociale Pauzele pot însemna clar că interlocutorul folosește tăcerea temporară pentru a înțelege ceea ce a auzit și pentru a lua o decizie, sau pot semnala distrugerea procesului de vorbire Toate aceste fapte combinate sugerează că proprietățile vocii în sine pot conține informații semnificative despre vorbitor, iar reacția noastră generală față de o altă persoană, cel puțin într-o oarecare măsură, include o reacție la vocea sa Percepția stimulilor verbali este combinată cu percepția stimulilor non-verbali, ceea ce face posibilă formarea conceptelor care stau la baza comunicării Poate că cercetările viitoare vor oferi noi informații despre modul în care percepția propriei voci afectează imaginea "eu" și, prin urmare, comportamentul nostru comunicativ Cu toate acestea, în primul rând, ar trebui acordată mai multă atenție studiului vocii în condiții naturale, mai ales atunci când interacționați cu oameni familiari Unele rezultate preliminare vor fi inevitabil modificate atunci când vom analiza vorbirea spontană în diferite etape ale relațiilor Probleme de discutat Gândește-te la stereotipurile pe care le folosești atunci când evaluezi vocile (înalte sau joase, vorbire rapidă sau lent, cu sau fără accente etc ) Pe baza cât mai multor exemple din viața reală, discutați dacă stereotipurile dvs sunt adevărate Analizați fenomenul sarcasmului din punct de vedere al proprietăților vocii și al altor indicii aferente Reprezentați o situație în care faceți diverse critici într-un mod sarcastic și stabiliți ce caracteristici ale vocii dvs folosiți Luați în considerare diferite moduri de a face vocea "goală" De ce arată acest capitol că expresia "voce fără vid" este greșită? Capitolul Teoreticienii susțin că canalele verbale sunt mai ușor de controlat și de autocontrol Comparați canalul vocal cu cel facial și corporal În ce ordine, în funcție de gradul de complexitate al controlului și autocontrolului, veți aranja aceste canale? De ce? Bibliografie Chappie, E D și Sayles, E R ( ) Măsura managementului New York: Macmillan Chartrand TL și Bargh J A (I ) Efectul cameleonului: legătura percepție-comportament și interacțiunea socială Journal of Personality and Social Psychology, - Corsi, P ( ) Recunoașterea vorbitorului: un sondaj În JP Haton (Ed }, Analiza și recunoașterea automată a vorbirii Dordrecht, Olanda: Reidel Crosby, E , & Nyquist, E ( ) Registrul feminin: un studiu empiric al ipotezei Eakoffs Limba în societate, , - Davitz JR ( ) Comunicarea sensului emoțional New York: McGraw' Hill DeGrool T , & Motowidlo, SJ ( ) De ce indiciile vizuale și vocale ale interviului pot afecta judecățile observatorilor și predica performanța la locul de muncă Jurnal de Psihologie Aplicată - DePaulo W M & Coleman, E M ( ) Comunicarea verbală și nonverbală de căldură către copii, străini si adulti pensionari Journal of Nonverbal Behavior, II - Dindia, K (I ) Efectele sexului subiectului și sexului partenerului asupra întreruperilor Cercetarea comunicării umane , - Diehl, C R White R C & Satz P H ( ) Schimbarea tonului și compensarea Speech Mono-graphs, , - Dindia K ( ) Efectele sexului subiectului și sexului partenerului asupra inerrupțiilor Human Communication Research, , - Dittmann, A T, & Elewellyn, E G ( ) Mișcarea corpului și ritmul vorbirii în conversia socială Journal of Personality and Social Psychology, ii, - Doddington, G ( ) Recunoașterea vorbitorului: identificarea oamenilor după vocea lor Pmceedings ale IEEE , - Duncan, S și Fiske, DW ( ) interactiune fata in fata Hillsdale, NJ: Erlbaum Ellgring H , & Scherer, KR ( ) Indicatori vocali ai schimbării dispoziției în depresie Journal of Nonverbal Behavior, , - Erickson, B , Lind, KA, Johnson, B C & O'Barr WM ( ) Stilul vorbirii și formarea impresiei într-un cadru de judecată: Eficiența vorbirii "puternice" și "neputincioase" Journal of Experimental Social Psychology, , - Frick RW ( ) Comunicarea emoției: Rolul trăsăturilor prozodice Buletinul psihologic, , - Giles, H , Henwood K , Coupland N Harriman J și Coupland J ( ) Altitudini de limbaj și mediere cognitivă Cercetarea comunicării umane , - Giles, H și Powesland PF ( ) Stilul de vorbire și evaluarea socială New York: Academic Press Gill, M M (I ) Accent și stereotipuri: efectul lor asupra percepțiilor profesorilor și asupra înțelegerii prelegerilor Journal of Applied Communication Research , - Goldman-Eisler, F ( ) Psiholingvisti: Experimente în vorbirea spontană Londra și New York: Academic Press Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Grahe J E , & Bernieri, FJ ( ) Importanța semnelor nonverbale în evaluarea raportului Journal of Nonverbal Behavior, , - Greene J O & Ravizza, S M ( ) Efectele complexității asupra caracteristicilor temporale ale vorbirii Human Communication Research, , - hali JA ( ) Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press hali JA, Roler, DL, & Rând, CS ( ) Comunicarea afectelor între pacient și medic Journal of Health and Social Behavior , - Harrigan JA, Suarez, L, & Hartman JS ( ) Efectele erorilor de vorbire asupra judecăților observatorilor asupra indivizilor anxioși și defensivi Journal of Research in Personality, - Cerb RJ și Brown, B L ( ) Informații interpersonale transmise de conținutul și aspectele vocale ale vorbirii Speech Monografii, , - Hass, R G ( ) Efectele caracteristicilor sursei asupra răspunsurilor cognitive și a persuasiunii În RH Petty, TM Ostrom și TC Brock (eds ), Răspunsuri cognitive în persuasiune Hillsdale, NJ: Erlbaum Hirschman, L ( ) Diferențele dintre femei și bărbați în interacțiunea conversațională Limba în societate, , - Hollien, H ( ) Acustica criminalității: noua știință a foneticii criminalistice New York: Plenum Hummert, M L , Mazloff, D și Henry, C ( ) Caracteristicile vocale ale adulților în vârstă și stc-reolyping Journal of Nonverbal Behavior , - Irlandez J T și Hali JA ( ) Modele intemitive în viziile medicale: efectele rolului, slatusului și genului Ştiinţe sociale < Medicină , - Jaworski, A ( ) Puterea tăcerii: perspective sociale și pragmatice Newbury Park, CA: Sage rege PEt & Behnke, R R ( ) Efectul vorbirii comprimate în timp asupra ascultării cuprinzătoare, interpretative și pe termen scurt Human Communication Research, , - Klinger, HN ( ) Efectele bâlbâirii asupra înțelegerii audienței audienței Teză de doctorat nepublicată, Universitatea din New York Kramer, E ( ) Stereotipuri de personalitate în voce: o reconsiderare a datelor Journal of Social Psychology , - Ladefoged, P & Eadefoged J ( ) Capacitatea ascultătorilor de a identifica vocile Documente de lucru UCLA în fonetică, , - Lakoff, R ( ) Limba și locul femeii New York: Harper & Row Lalljee, M G ( ) Disfluențe în limba engleză normală Teză de doctorat nepublicată, Universitatea Oxford, Oxford Lapakko D ( ) Trei urale pentru limbaj: o examinare mai atentă a unui studiu larg citat al comunicării nonverbale Comunicare Educaţie, , - Levin, S , Hali J A Knight, R A , & Alpert, M ( ) Exprimarea verbală și nonverbală a afectului în vorbirea pacienților schizofrenici și depresivi Jurnalul de psihologie anormală - Maclay, H și Osgood S E ( ) Fenomene de ezitare în limba engleză spontană Cuvânt, , - Mahl, G F ( ) Tulburări și tăceri în vorbirea pacientului în psihoterapie Journal of Anormal and Social Psychology, , - Marche, T A , & Peterson, C ( ) Dezvoltarea și utilizarea comportamentului de întrerupere legată de sex Human Communication Research, , - Capitolul McKee, NN, Prebor, LD & Brandt JF ( ) Factori biosociali în comunicarea diadică: sexul și intensitatea vorbirii Jurnalul personalității și psihologiei sociale, , - Mehrabian, A ( b) mesaje tăcute Belmont CA: Wadsworth Milmoe, S , Rosenthal R , Blaine H T , Chafetz, M E și Wolf I ( ) Vocea medicului: Postdictor al trimiterii cu succes a pacienților alcoolici Journal of Abnormal Psychology, , - Mulac A ( ) Evaluarea și aplicarea scalei de atitudine a dialectului de vorbire revizuită Monografii de comunicare, , - Mysak ED ( ) Pilch și caracteristicile de durată ale masculilor mai în vârstă Journal of Speech and Hearing Research, , - Neumann, R și Strack E ( ) "Contagiune starea de spirit": transferul automat al stării de spirit între persoane Journal of Personality and Social Psychology, , - Nohara, M ( ) Diferențele de sex în întrerupere: o reevaluare experimentală Jurnalul de Cercetări Psiholingvistice - Ostwald P E ( ) Sunetele tulburărilor emoționale Anhives of General Psychiatry, - Pear, T H ( ) Voce și personalitate Londra: Chapman & Hali Pittam J ( ) Vocea în interacțiunea socială: O abordare interdisciplinară Thousand Oaks, CA: Sage Poyalos E ( ) Paralimbaj: O abordare lingvistică și interdisciplinară a vorbirii interactive și a sunetului Amsterdam: John Benjamins Reich, A & Duke J ( ) Efectele deghizărilor vocale selectate asupra identificării vorbitorului prin ascultare Journal of the Acoustical Society of America , - Rochester, S R ( ) Semnificația pauzelor în vorbirea spontană Journal of Psycholingvistic Research, , - Rogers, P L, Scherer, K R , & Rosenthal, R ( ) Conținut care filtrează vorbirea umană: Un sistem electronic simplu Metode și instrumente de cercetare comportamentală, , - Rosenfcld, H M ( ) Funcțiile de control conversațional ale comportamentului nonverbal În A W Siegman & S Feldstein (eds ), Comportament nonverbal și comunicare (ed a -a) Hillsdale, NJ: Erlbaum Schachter, S , Rauscher, E, Christenfeld, N & Crone K T ( ) Vocabularele din mediul academic Știința psihologică, S, - Scherer, KR ( ) Exprimarea afectului vocal: o revizuire și un model pentru cercetări viitoare Buletinul psihologic, , - Scherer, KR, Bance R , Wallbott HG, & Gol d bec k T ( ) Indicații vocale în codificarea și decodificarea emoțiilor Motivație și emoție , - Siegman, A W ( ) Vocea revelatoare: mesaje nonverbale de comunicare verbală În A W Siegman & S Eeldstein (eds ), Comportament nonverbal și comunicare (ed a -a) Hillsdale, NJ: Erlbaum Smith, S M & Shaffer, D R ( ) Celeritate și convingere: vorbirea rapidă poate promova sau *inhiba persuasiunea prin impactul său asupra elaborării mesajului Buletinul Personalității și Psihologiei Sociale, , - zăpadă C E și Ferguson C A (Eds ) ( ) Vorbind cu copiii-Cambridge Marea Britanie: Cambridge University Press Starkweather JA ( ) Comunicarea vocală a personalității și a sentimentelor umane Journal of Communication, , Stradă RE Jr ( ) Funcțiile comunicative ale paralimbajului și prozodiei În H Gilcs & W P Robinson (Eds ), Manual de limbaj și psihologie socială Chichester Marea Britanie: Wiley Partea a IV-a Comportamentul de comunicare Trainor, LJ, Austin, S M și Desjardins RN ( ) Este prozodia de vorbire dirijată de sugar un rezultat al expresiei vocale a emoției? Știința psihologică, , - Turner, I H , Dindia, K și Pearson JC ( ) O investigație a comportamentelor verbale feminine/bărbați în conversații între persoane de același sex și mixte Rapoarte de comunicare, - Tusing, K J , & Dillard J R ( ) Sunetele dominanței: precursori vocali ai dominației percepute în timpul influenței interpersonale Human Communication Research, , - ţesător JC și Anderson RJ ( ) Interrelații de voce și personalitate Jurnalul Souihem Speech Communication, , - Weitz, S ( ) Atitudine, voce și comportament: un model de interacțiune interrasială cu afect reprimat Journal of Personality and Social Psychology, , - Wiemann J M și Kparr ML ( ) A lua rândul în conversații Journal of Communication, , - Williams, C E , & Stevens, K N ( ) Emoții și vorbire: unele corelații acustice Journal of the Acoustical Society of America, , - Zebrowitz, L A Brownlow, S și Olson K ( ) Bebelus vorbește cu babyfaced Journal of Nonverbal Behavior, , - TRANSMITEREA MESAJELOR IMPORTANTE Încheiem cartea cu o discuție despre cum se potrivesc diferitele indicii non-verbale pe care le-am văzut în capitolele anterioare, pe măsură ce participanții la comunicare se străduiesc să atingă atât obiective importante, cât și "tranzitorii" în comunicarea de zi cu zi În special, ne va interesa modul în care semnalele non-verbale pot transmite apropiere, putere, interes, informații personale - și cum să recunoaștem înșelăciunea Capitolul Pentru a rezuma: mesaje cu mai multe semnale Nu există părți separate în natură, dar totul este în strânsă relație unul cu celălalt Goethe Imaginează-ți că trebuie să-i explici unui tânăr care urmează să meargă la facultate ce trebuie să facă pentru a reuși la școală Abordarea dvs va fi probabil să împărțiți explicația în mai multe părți componente, fiecare dintre acestea se va ocupa de un anumit domeniu al vieții studențești - de exemplu, viața socială (întâlnirea cu fete și participarea la petreceri prietenoase); intelectual (studiu, note de curs, relații cu profesorii); social (la ce comunitate studentească să se alăture și la ce grup social să se alăture); financiar (cum să scapi de bani cu doar un venit limitat), etc Oricât de informative sunt explicațiile și sfaturile tale cu privire la fiecare domeniu al vieții de student în parte, înțelegi că acest lucru nu este suficient De asemenea, vi se cere să indicați modul în care aceste părți separate se potrivesc împreună în situații mai complexe - de exemplu, o fată a cărei atenție ați căutat-o de mult, a acceptat în sfârșit o întâlnire cu dvs , dar mâine aveți un examen important de susținut și propunerea cina la restaurant va cauza daune tangibile bugetului dvs modest Pe baza acestor considerații, în scrierea acestei cărți, am încercat să vă oferim cât mai multe informații despre interacțiunea umană și, în special, despre comportamentul non-verbal În capitolele precedente, atenția principală a fost acordată funcționării componentelor individuale ale sistemului care sunt implicate în procesul de interacțiune interpersonală: am vorbit despre ochi, față, gesturi, fizice Capitolul forma, vocea etc În acest capitol, vom arăta modul în care părțile individuale ale sistemului sunt interconectate pentru a atinge diferite obiective de comunicare pentru care ne străduim în viața de zi cu zi Pentru a înțelege pe deplin orice proces, trebuie să ne uităm din nou și din nou la părțile individuale care alcătuiesc sistemul și la modul în care acestea sunt interconectate pentru a atinge obiectivul întregului sistem ca întreg De-a lungul acestei cărți, ne-am referit ocazional la rolul pe care mesajele cu semnale multiple îl joacă în comunicarea umană - de exemplu, am discutat despre rolul comportamentului verbal în judecățile atractivității fizice și relația strânsă dintre gesturi și comportamentul verbal Edward T Hall, care a inventat termenul de proxemică - acesta este acum numele ramului psihologiei care studiază relațiile spațiale în procesul de interacțiune - credea că pentru o înțelegere mai completă a modului în care proximitatea spațială afectează natura interacțiunii dintre oameni, ar trebui să se ia în considerare ІE a diferitelor semnale comportamentale În acest capitol, ne vom uita la modul în care utilizarea diferitelor indicii non-verbale ne ajută să atingem următoarele obiective: exprimarea intimității, precum și statutul și puterea, gestionarea interacțiunilor, comunicarea informațiilor personale și înșelarea altora (și recunoașterea acestora) Aceste obiective, alături de nevoia de a exprima emoțiile și de a obține înțelegere reciprocă, par să acopere pe deplin toate cele mai importante sarcini pe care încercăm să le rezolvăm în procesul de interacțiune cu alte persoane (Telurile enumerate ale interacțiunii au fost identificate în mai multe studii: M L Patterson ( ) Nonverbal behavior: A functional perspective {Nonverbal behavior: a functional approach) New York: Springer-Verlag A W Siegman & S Feldstein (eds ) ( ) Integrare multicanal de comportament nonverbal (Multichannel integration of nonverbal behavior) Hillsdale, NJ: Erilbaum JK Burgoon ( ) Semnale nonverbale In carte M L Kparr & GR Miller (Eds ), Manual de comunicare interpersonală Beverly Hills, CA: Sage Nu ne ocupăm în acest capitol de probleme legate de exprimarea emoției, realizarea înțelegerii reciproce și procesul de persuasiune, deoarece aceasta ar fi o repetare a materialului prezentat în alte Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante capitole Exprimarea emoțiilor este tratată în capitolele și ; ajungând la înțelegerea capitolelor și , și a procesului de persuasiune, capitolul I Pentru studiul indiciilor non-verbale asociate cu procesul de persuasiune, vezi J K Burgoon, T Burgk & M Pfau ( ) Comportamente nonverbale, persuasiune și credibilitate Human Communication Research (Forme non-verbale de comportament, persuasiune și încredere Studii ale comunicării umane), - Exprimarea intimității La sfârșitul anilor și începutul anilor , Mehrabian ( ) a realizat o serie de studii experimentale despre imediatitate, adică forme de comportament care indică relații strânse sau simpatie reciprocă între interlocutori Cercetarea sa a relevat următorul set de indicii non-verbale care caracterizează o evaluare pozitivă a unui partener de interacțiune, spre deosebire de o evaluare negativă • Trunchi puternic înainte • Reducerea distanței de comunicare • Contact vizual frecvent • Poziția deschisă a brațelor și a corpului • Orientare mare a corpului spre partener • Creșterea numărului de atingeri către partener • Poziție mai relaxată • Expresie facială prietenoasă și caracteristici pozitive ale vocii Frecvența scăzută de apariție a unor astfel de semnale (mai ales dacă partenerul de interacțiune se așteaptă să apară) sau modelele de comportament opuse semnalează un grad mai mic de apropiere între parteneri sau chiar prezența ostilității Unele combinații de semnale care exprimă imediate au fost, de asemenea, observate atunci când oamenii au căutat să-și exprime sprijinul față de un partener (Trees, ) sau să demonstreze o atitudine politicoasă față de acesta (Trees & Manusov, ) S-a stabilit o relație între prezența imediată în relația profesor-elev și atitudinile pozitive ale elevilor față de profesor și cursul pe care îl citesc, precum și succesul elevilor în însușirea materialului educațional (Rodriguez, Plax & Kearney, ) Capitolul Lucrările lui Mehrabyan și ale altor cercetători au pus bazele teoretice pentru înțelegerea modului în care o evaluare pozitivă sau negativă a unui partener de interacțiune poate fi exprimată printr-un set de semnale non-verbale Teoretic, cu cât sunt implicate mai multe semnale non-verbale, cu atât mesajul va fi mai eficient Indicii de imediată ne pot spune ce indicii non-verbale să ne arătăm și ce indicii să ne așteptăm de la un partener din cultura noastră la începutul unei interacțiuni cu cunoștințe mai puțin decât intime Dar aceste indicii nu ne pot ajuta să înțelegem modul în care apropierea este exprimată de persoanele ale căror relații au o istorie lungă (prieteni sau iubiți) Prezența unei relații strânse între soți nu poate fi judecată după timpul petrecut împreună, înclinându-și corpurile înainte și întorcându-se spre partenerul lor, reducând distanța și întâlnindu-le adesea privirea etc Deoarece au avut loc astfel de forme stereotipe de exprimare a inmediației mai ales în stadiul incipient al relației lor, acum nevoia de exprimare a acestora apare doar în anumite cazuri, întrucât partenerii de comun acord consideră că relația lor a atins deja un grad ridicat de intimitate Uneori, chiar și în relațiile stabilite, există o nevoie urgentă de a vă exprima apropierea de un partener cu cea mai mare claritate, de exemplu, dacă relația strânsă dintre parteneri este în pericol de a se rupe În astfel de cazuri, suntem siguri că vom vedea din nou manifestarea unui set de semnale de imediată de la partenerul sau partenerii care doresc să evite amenințarea și să readucă relația la nivelul anterior de intimitate Partenerii cu relații apropiate stabilite folosesc, de asemenea, semnale stereotipe de spontaneitate atunci când doresc să demonstreze altora că au o relație strânsă între ei Observatorii din afara s-ar putea să nu recunoască modurile subtile și idiosincratice în care partenerii din relații apropiate își exprimă apropierea unul față de celălalt; înțeleg doar indicii evidente, cum ar fi apropierea apropiată, contactul vizual mai frecvent, atingerea unul pe celălalt și Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante care sunt elemente ale unui set stereotip de semnale care indică prezenţa imediatei Factorul timp impune restricții semnificative asupra studiului comportamentului non-verbal asociat cu exprimarea apropierii, a dorinței de afiliere și a simpatiei Setul de semnale de inmediație identificate de Mehrabyan caracterizează în principal situația primei cunoștințe În timp, relațiile se dezvoltă, iar gradul de intimitate se schimbă, iar simpatia și antipatia se pot înlocui adesea foarte repede Clore și colaboratorii săi (Clore și colab , a, b) au fost primii care au realizat că secvența semnalelor de imediată poate avea un impact semnificativ asupra naturii interacțiunii Ei au colectat mai întâi un număr mare de descrieri verbale ale expresiilor non-verbale ale placerilor și antipatiilor Cercetătorii s-au limitat să ia în considerare doar acele semnale non-verbale care se refereau la comportamentul unei femei în raport cu un bărbat Dintr-un număr mare de descrieri ale expresiilor non-verbale de simpatie și antipatie au fost selectate doar acele descrieri care, potrivit respondenților, au caracterizat cel mai exact manifestările acestor atitudini În tabel prezintă (în ordine) semnale non-verbale, începând cu exprimarea celei mai mari simpatii și terminând cu manifestarea celui mai mare grad de ostilitate O actriță profesionistă a jucat apoi aceste comportamente non-verbale în timp ce interacționa cu un subiect masculin, iar interacțiunea a fost înregistrată video Cercetătorii nu au fost surprinși de faptul că spectatorii care au vizionat caseta video au crezut că comportamentul non-verbal al femeii, care indică faptul că a avut o relație caldă cu partenerul ei, ar stârni o mai mare simpatie din partea destinatarului de sex masculin Un aspect interesant al acestor studii au fost reacțiile observatorilor externi la videoclipurile de interacțiune dintre un bărbat și o femeie, pe unul dintre care actrița a descris mai întâi o atitudine caldă față de partenerul ei, apoi a fost înlocuită cu o atitudine rece și pe cealaltă înregistrare, atitudinea inițial rece a femeii a fost înlocuită cu una caldă în timpul interacțiunii Reacțiile observatorilor externi la aceste videoclipuri au fost comparate cu reacțiile lor la acele videoclipuri în care actrița a arătat o atitudine caldă față de partenerul ei pe parcursul întregului proces de interacțiune sau, dimpotrivă, a rămas neschimbată Capitolul Tabelul Forme de comportament care exprimă simpatie și antipatie Exprimarea simpatiei Expresia antipatiei Privește în ochii unui partener Privește un partener cu o privire indiferentă Din când în când îi atinge mâna cu mâna Zâmbind disprețuitor Se mișcă cât mai aproape de partenerul Căscături false Zâmbind des Încruntat Aruncă o privire la silueta partenerului din cap până în picioare Se îndepărtează de partener cât mai mult posibil Are o expresie veselă Adesea se uită spre tavan Zâmbește larg Culege dinții cu o scobitoare Arată dinții când zâmbește Scutură din cap nr Sta cu fața partenerului Curăță unghiile Dă din cap aprobator Privește departe de partener Mișcă buzele Nemulțumit buzele Trece limba peste buze Fumând necontenit Ridică sprâncenele Rupe degetele Privește cu ochii mari la partener Privește adesea în jur Însoțește discursul cu gesturi expresive Își examinează mâinile Aruncă priviri rapide către partener Trage șuvițe de păr Întinzându-și adulmecând întrebările atitudine rece față de el Observatorii din afara credeau că bărbatului îi plăcea mai mult femeia, a cărei atitudine inițial rece s-a schimbat apoi într-una mai caldă, decât cea care a arătat simpatie față de partener pe toată durata interacțiunii Mai mult decât atât, conform observatorilor din afară, o femeie a cărei atitudine inițial caldă s-a transformat într-una rece i-a plăcut mai puțin bărbatul decât o femeie care nu a dat semne de simpatie pentru partenerul ei pe toată durata interacțiunii Ce a provocat o astfel de reacție? Acest lucru se datorează probabil măsura în care un bărbat, conform observatorilor din afară, a fost responsabil pentru schimbări Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante comportamentul unei femei Dacă un bărbat s-a comportat într-un mod care a sporit simpatia din partea unei femei, atunci, potrivit observatorilor, ar putea să-și asume creditul pentru acest lucru și, prin urmare, a fost mai mulțumit de interacțiune Indiferent de semnalul non-verbal folosit, apariția plăcerii sau a displacei este inevitabil rezultatul interacțiunii ambilor parteneri Această considerație i-a determinat pe Argyle și Dean să propună modelul lor de echilibru de proximitate în Din punctul de vedere al acestui model, participanții la interacțiune se străduiesc să atingă un nivel de intimitate care să nu le provoace ambilor sentimente de disconfort Conform acestei teorii, contactul vizual, proximitatea spațială, zâmbetele și atingerea unor subiecte intime în conversație semnalează gradul de apropiere atins Dacă comportamentul non-verbal al oricărui participant la interacțiune în una sau mai multe dintre aceste zone începe să semnaleze o creștere sau scădere a gradului de apropiere, acest lucru determină o reacție compensatorie din partea celuilalt participant, care începe să afișeze formele de comportament necesare atingerii echilibrului pierdut De exemplu, dacă o persoană necunoscută te privește prea des în ochi, stă prea aproape și încearcă să înceapă o conversație pe subiecte prea intime, atunci, conform modelului de echilibru, acest lucru te va forța să mărești distanța și să eviți să privești direct în ochii interlocutorului şi provoacă dorinţa de a muta conversaţia către subiecte mai intime temă neutră Deși unele încercări de a testa această teorie au confirmat experimental existența reacțiilor compensatorii prezise, alți cercetători au descoperit un model de comportament complet opus - o schimbare reciprocă a gradului de apropiere a ambilor parteneri și nu un comportament compensator unilateral al unuia dintre parteneri participanții la interacțiune Această descoperire a condus la modelul lui Patterson ( ) al intimității interpersonale bazat pe procesul de excitare; conform acestui model, contactul vizual, atingerea și proximitatea spațială față de interlocutor provoacă o stare de excitare Această stare de excitare este percepută de o persoană ca fiind pozitivă sau negativă Dacă starea de excitare este percepută ca negativă (antipatie, jenă, anxietate), aceasta determină un comportament compensator din partea lui Dacă starea de excitare este percepută ca Capitolul pozitiv (simpatie, ameliorarea stresului, dragoste), acest lucru va face ca o persoană să dorească să-și răspundă partenerului În timp ce această teorie explică de ce reacțiile noastre față de un partener de interacțiune sunt uneori compensatorii și uneori reciproc, în viața reală, acest lucru ne-ar cere să facem o evaluare cognitivă laborioasă a comportamentului partenerului În viața de zi cu zi, schimbările în procesul de interacțiune apar prea repede și pur și simplu nu avem timp să folosim acest mod de procesare a informațiilor mentale Această considerație i-a determinat pe Capella și Greene ( ) să creeze o teorie conform căreia o stare de excitare apare la un individ atunci când așteptările sale cu privire la procesul de interacțiune nu corespund cu starea reală a lucrurilor Din punctul de vedere al acestui model teoretic, cu toții avem anumite așteptări cu privire la comportamentul expresiv al persoanelor cu care interacționăm Creșterea și scăderea gradului de implicare în interacțiune a unui participant la interacțiune, care nu satisface așteptările celuilalt, îi provoacă o stare de excitare sau activare a structurilor cognitive O stare moderată de excitare apare dacă există o discrepanță moderată cu așteptările existente cu privire la comportamentul partenerului; în aceste cazuri, comunicarea ne face plăcere și ne străduim să-i răspundem partenerului Discrepanțele serioase cu așteptările noastre ne conduc într-o stare de excitare puternică, care ne determină să reacționăm negativ la partenerul nostru și să folosim un stil de comportament compensator Discrepanța mică sau deloc cu așteptările existente nu provoacă excitare, așa că nu trebuie să se aștepte nici un comportament compensator, nici un comportament care vizează stabilirea unei relații mai strânse cu un partener Bergun (Burgoon, ) și colegii săi au propus și testat experimental un model în care s-a acordat o atenție deosebită studiului influenței unuia dintre elementele imediate - proximitatea spațială De atunci, acest model a fost folosit pentru a studia și prezice gradul general de implicare a indivizilor în procesul de interacțiune (Burgoon & Hale, ; LePoire & Burgoon, ) Cu toate acestea, acest model este, de asemenea, o contribuție semnificativă la înțelegerea noastră a motivului pentru care, în unele cazuri, răspundem partenerilor, Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante iar în altele folosim un stil de comportament compensator, deoarece ) ia în considerare influența atât a excitării emoționale, cât și a reacțiilor cognitive ale individului și ) explică rolul important al recompensei care, în opinia comunicatorului, el poate primi ca urmare a interacţiunii Conform modelului de interacțiune interpersonală, unde gradul de inconsecvență cu așteptările noastre joacă un rol major, pe parcursul vieții noastre, sub influența mediului cultural, experienței de viață și cunoștințelor unor persoane anume, ne formăm anumite așteptări cu privire la distanța corespunzătoare la fi observat în timpul conversației Dacă așteptările cu privire la natura feedback-ului proxemic sunt justificate, atunci excitarea emoțională este puțin probabil să aibă un impact semnificativ asupra procesului de interacțiune Dacă așteptările nu sunt justificate - de exemplu, interlocutorul este prea aproape sau prea departe - atunci excitarea noastră emoțională se intensifică și începem să acordăm atenție naturii relațiilor interpersonale emergente Modul în care vom reacționa la partener în interacțiune depinde de interpretarea noastră a ceea ce se întâmplă Interpretarea a ceea ce se întâmplă, după modelul Bergun, depinde de percepția asupra măsurii în care o persoană care ne-a încălcat așteptările ne va putea răsplăti Dacă relația cu o astfel de persoană ne promite o recompensă (are un statut înalt, este de încredere sau oferă feedback pozitiv), atunci nerespectarea așteptărilor noastre va fi percepută mai pozitiv decât dacă comunicarea cu un partener nu ne promite orice recompense Ca o îmbunătățire a acestui model, Bergun și colegii ei au propus teoria adaptării interacțiunii (Burgoon, Stern & Dillman, ) Această teorie presupune că fiecare participant la interacțiune intră într-o conversație cu anumite cerințe, așteptări și dorințe Cerințele sunt acele condiții pe care, în opinia noastră, este absolut necesar să le respectăm în procesul de interacțiune (de exemplu, trebuie să fii suficient de aproape de interlocutor pentru a auzi ceea ce ne spune); așteptările sunt previziunile noastre cu privire la procesul de interacțiune, care se bazează pe normele existente în societate, trăsăturile caracteristice ale participanților la situație și pe specificul situației de interacțiune în sine; dorinţele sunt scopurile noastre personale şi Capitolul înclinaţii pe care sperăm să le satisfacem în procesul de interacţiune Combinația dintre ceea ce credem ca fiind cerințele de interacțiune, previziunile noastre și preferințele personale se numește "poziții de interacțiune*" și este folosită ca un criteriu standard pentru evaluarea comportamentului unui partener de interacțiune Dacă comportamentul unui partener coincide în mare măsură cu poziția noastră de interacțiune, atunci, conform acestei teorii, comportamentul nostru față de partener va fi caracterizat de reciprocitate Manifestarea reciprocității este de așteptat și în acele cazuri când partenerul nostru în comportamentul său demonstrează divergențe serioase față de poziția noastră de interacțiune, dar aceste divergențe sunt mai pozitive în comparație cu poziția noastră Cu toate acestea, dacă discrepanțele dintre comportamentul partenerului și atitudinea noastră interacțională se dovedesc a fi negative, este posibil să ne determine să răspundem într-un stil compensator Într-un studiu, partenerii din relațiile de dragoste romantică au arătat indicii nonverbale care se potrivesc, indiferent dacă gradul de instantaneu dintre ei a crescut sau a scăzut (Guerrero, Jones & Burgoon, ) Comportamentul compensatoriu față de un iubit care arată o scădere a gradului de inmediație prin comportamentul său este cel mai probabil să se manifeste atunci când unul dintre parteneri are o dorință puternică de a neutraliza această schimbare și de a readuce relația la nivelul anterior de intimitate În toate celelalte cazuri, dorința naturală a celui de-al doilea partener va fi aparent dorința de a răspunde în mod adecvat Nu uitați că interacțiunea este un proces continuu și uneori în schimbare rapidă De exemplu, putem fi surprinși dacă comportamentul prietenului nostru apropiat la întâlnire indică dorința acestuia de a stabili un contact și mai strâns decât ne așteptam (sau ne-am dorit), și prin urmare comportamentul nostru va fi inițial compensatoriu Dar un moment mai târziu, prietenul va observa reacția noastră negativă și va încerca să-și alinieze mai mult comportamentul cu așteptările, preferințele și dorințele noastre Atunci comportamentul nostru față de un prieten va fi caracterizat de un grad mai mare de reciprocitate Este destul de evident că este imposibil să se formuleze o regulă simplă și, în același timp, cuprinzătoare, care să țină cont de numeroasele nuanțe și diferențe inerente fiecăruia Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante Cu toate acestea, o regulă generală poate fi exprimată cam așa: Cu străini și persoane nefamiliare, avem tendința de a folosi indicii non-verbale care sunt similare cu comportamentul non-verbal al partenerilor, dacă se potrivește în linii mari așteptărilor și preferințelor noastre Apelăm la un stil compensator de comportament non-verbal atunci când ni se pare că comportamentul non-verbal al partenerilor noștri este contrar așteptărilor și preferințelor noastre În ciuda încercărilor de a identifica procesele asociate cu utilizarea diferitelor semnale non-verbale în cursul interacțiunii directe dintre oameni, unele caracteristici importante ale comportamentului non-verbal inerente relațiilor pe termen lung și stabilite nu au fost încă explicate De exemplu, comunicarea dintre oameni care sunt în relații strânse între ei poate fi caracterizată de reciprocitate, dar formele de exprimare a strângerii relațiilor dintre parteneri pot să nu coincidă Gradul în care un mod de exprimare a intimității poate fi folosit în procesul de interacțiune ca echivalent al altui mod este rezultatul unui acord între parteneri Astfel, într-o relație stabilită, orice semnal non-verbal poate fi folosit pentru a exprima intimitatea, atâta timp cât niciunul dintre parteneri nu se opune acesteia Persoanele aflate în relații apropiate pot de asemenea să răspundă între ei (fie prin exercitarea unui comportament compensator, fie prin reciprocitate partenerului), dar nu neapărat în intervalul de timp al unei situații de interacțiune În mod surprinzător, persoanele aflate în relații romantice stabilite pot folosi mai puțin din varietatea de indicii non-verbale asociate cu expresiile de afecțiune și intimitate în timpul comunicării, comparativ cu când relația lor era încă la început Formarea unei relații romantice implică de obicei un număr mare de îmbrățișări blânde, săruturi, strângeri de mână și altele asemenea, cu toate acestea, pentru a menține o relație deja stabilită, conținutul unei anumite acțiuni este adesea mai important decât frecvența acesteia Sinceritatea în exprimarea sentimentelor, puterea exprimării lor, capacitatea de a alege momentul potrivit sunt exemple de o asemenea calitate Capitolul factori Dacă ți-ai întins mâna partenerului tău ca semn de reconciliere la momentul potrivit după o ceartă recentă, atunci acest act va fi echivalent ca valoare cu zece strângeri de mână pe care le-ai schimbat cu el într-o etapă anterioară a relației tale Frecvența diferitelor indicii non-verbale care exprimă apropierea în relațiile stabilite devine din nou importantă atunci când relația este în pericol de a se rupe Pe măsură ce relațiile strânse se dezvoltă, se schimbă și indiciile non-verbale pe care partenerii le folosesc în timpul interacțiunilor Pentru a exprima o gamă largă de stări emoționale, încep să fie folosite mijloace mai diverse de expresii faciale și voce Partenerii încep să exprime mai deschis sentimentele ascunse anterior Semnalele non-verbale condiționate în mod convențional lasă loc treptat unui comportament non-verbal care este caracteristic doar acestui cuplu Înțelegerea sporită a semnalelor auditive, vizuale și olfactive transmise de parteneri unul altuia contribuie la o mai mare acuratețe și eficiență în utilizarea lor în comunicare, dar, pe de altă parte, acest lucru poate duce și la o încredere excesivă, ca urmare a căreia probleme asociate cu interpretarea corectă a unor astfel de semnale Oamenii care au dezvoltat relații strânse, mai mult decât doar cunoștințe, se bazează pe utilizarea diferitelor indicii non-verbale pentru a transmite aceleași mesaje În plus, oamenii care au fost în relații apropiate de mult timp încep să copieze treptat expresiile faciale, posturile și gesturile partenerilor lor, ceea ce îi face să semene Proximitatea presupune apariția unor semnale non-verbale care sunt caracteristice doar acestui cuplu, și mai multe evaluări verbale ale acestor forme Între oamenii apropiați - în comparație cu doar cunoscuți - vă puteți aștepta, de asemenea, la evaluări mai sincere ale comportamentului non-verbal al celuilalt (aprobare sau dezaprobare) (Kparr, ) Datele de mai sus au vizat în principal parteneri de interacțiune care, în comunicare între ei, și-au exprimat diferite grade de apropiere (simpatie sau iubire), dar s-a remarcat și faptul că semnalele non-verbale, în multe privințe similare curtatei, sunt folosite, aparent, în setari foarte diferite si in raport cu diverse Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante oameni (Scheflen, ) Aceste comportamente includ unele elemente de curtare (stabilirea unei relații bazate pe un sentiment de dragoste romantică), dar expresia curtarii în aceste indicii non-verbale este slăbită de indiciile non-verbale însoțitoare, ca și cum ar sugera că "aceasta nu este curtare , în ciuda faptului că vezi o oarecare asemănare cu manifestările de curte În unele cazuri, acest comportament este folosit pentru a stabili o înțelegere mai profundă, iar uneori ia forma unui fel de joc Sensul principal al mesajului transmis exprimă nevoia de afiliere Scheflen a realizat filmări sonore ale numeroaselor sesiuni de terapie, întâlniri de afaceri și conferințe Analiza de conținut pe care a efectuat-o (o analiză a relației dintre conținutul conversațiilor și stabilirea țintei acestora - Aprox ed ) a acestor înregistrări l-a determinat să concluzioneze că în toate situațiile oamenii au manifestat un model stabil de comportament, în multe feluri care amintește de curte Apoi a dezvoltat o clasificare a acestor comportamente non-verbale • Dorința de curte Această categorie include indicii non-verbale caracterizate printr-o afișare consecventă a tonusului muscular crescut, reducerea ridurilor sub ochi și a gâtului, îndreptarea spatelui, îndreptarea umerilor și umflarea pieptului • Prelucrarea este ilustrată prin acțiuni precum netezirea părului, curățarea machiajului, privitul în oglindă, aranjarea aleatorie a pieselor de îmbrăcăminte, lăsarea câțiva nasturi descheiați, tragerea de jachetă, tragerea șosetelor și strângerea unui nod de cravată • Semnalele date de postură s-au exprimat prin faptul că participanții la conversație erau așezați în așa fel ca și cum ar fi vrut să spună altora: "Suntem închise interacțiunii cu oricine din afară" Capitolul • Acțiunile menite să implice un partener în comunicare au inclus priviri flirtate, legănare a șoldurilor, picioare încrucișate în timp ce stați pentru a scoate în evidență șoldurile, mișcări ale mâinii sau palmei, proeminența bustului etc Alți cercetători s-au uitat la indiciile posturale pe care Sheflen le-a identificat în ceea ce privește cine are voie să participe la interacțiune și cine nu Poziția mâinilor și picioarelor persoanelor prezentate în Fig , latră clar pentru a înțelege celorlalți: "Suntem închiși pentru a comunica cu străinii" (a) și "Eu sunt cu tine, nu cu el" (b) Exprimarea dominației și a statutului V-ați săturat să vă simțiți propria slăbiciune și lipsă de valoare? Vrei să afli secretele oamenilor care au reușit să obțină influență și putere? Vrei să înveți cum să influențezi prietenii, dușmanii, partenerii de afaceri și toți ceilalți oameni, folosind doar câteva trucuri psihologice simple? Ne pare rău, dar nu vă putem ajuta cu această problemă Puteți găsi sfaturi de acest gen în cărți populare despre comunicarea nonverbală Îți vor spune cum să aranjezi mobilierul în birou (de exemplu, biroul tău ar trebui să fie amplasat între tine și persoana pe care vrei să o influențezi); ca trebuie sa iei o pozitie mai inalta in spatiu in raport cu interlocutorul tau, sa stai intr-o pozitie relaxata (de preferinta cu degetele incrucisate pe ceafa), sa ocupi cat mai mult spatiu si sa zambesti cat mai putin Autorul unei astfel de cărți susține că vei arăta mai puternic dacă îți lași degetele mari ieșite atunci când bagi mâinile în buzunarele jachetei și că atunci când strângi mâinile, palma trebuie să fie situată deasupra palmei celeilalte persoane Lista de astfel de sfaturi ar putea continua la nesfârșit Putem rezuma pentru dvs rezultatele cercetărilor privind modul în care este exprimată dominanța prin comportamentul non-verbal, dar vă avertizăm din timp că este imposibil să trageți concluzii fără ambiguitate asupra unor astfel de probleme Dorința de a avea un manual care să conțină sfaturi simple, practice și instrucțiuni care ar putea fi aplicate cu succes în viața reală este cel mai probabil cea mai Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante grozav tocmai în acest domeniu al relațiilor umane, dar rezultatele cercetării sunt ambigue și apariția unui astfel de ghid este cu greu posibilă Chiar și conceptele fundamentale din acest domeniu sunt destul de controversate Cuvintele statut, dominație și putere sunt adesea folosite interschimbabil; cu toate acestea, mulți cercetători au observat de multă vreme vagul lor și și-au propus multe dintre propriile definiții ale acestor concepte (uneori contradictorii) (Edinger & Patterson, ; Ellyson & Dovidio, ; Nagreg, ) Desigur, aceste concepte au multe în comun, dar nu coincid în toate: un lider care ocupă doar nominal o poziție înaltă într-o organizație are un statut, dar nu are putere reală, în timp ce orice membru al aceleiași organizații care are statut scăzut, pot avea o influență semnificativă datorită înțelegerii lor ascuțite și abilităților dezvoltate de interacțiune socială Conceptul de statut implică adesea că un individ are o anumită calitate social valoroasă care persistă de la o situație la alta, în timp ce puterea și dominația sunt determinate mai degrabă de natura unei anumite situații de interacțiune Dar dominanța, pe lângă condiționarea situațională, poate fi văzută și ca o trăsătură de personalitate (de exemplu, personalitate "dominantă*") Unii cercetători susțin că orice act agresiv este o expresie a dorinței de dominare, în timp ce pentru alții, doar un astfel de comportament al unui individ este dominant, a cărui consecință va fi o supunere evidentă față de el de către un alt individ Cercetările au folosit multe definiții operaționale pentru a clarifica semnificația acestor concepte Iată doar câteva exemple • În ceea ce privește statutul: ocupația, gradul militar, statutul socioeconomic, rolul social (ex profesor) • În ceea ce privește dominația: inițierea contactelor, dorința copiilor de a domina jocurile, dorința de a da ordine, lăudăroșenia, lipsa de dorință de a se supune cerințelor celorlalți, dorința de a controla comportamentul celorlalți, remarci critice la adresa altor persoane • În ceea ce privește puterea: control asupra resurselor, competență, experiență vastă, autonomie Capitolul Literatura de specialitate pe acest subiect ridică o serie de probleme complexe pe care trebuie să le luăm în considerare înainte de a trece mai departe Una dintre probleme este legată de diferența dintre impresia pe care o produce un anumit semnal non-verbal și comportamentul real al oamenilor care diferă unul de celălalt în ceea ce privește dominația, puterea și statutul Pentru a da două exemple, absența unui zâmbet pe față este percepută ca o expresie a dominanței (Keating, ), iar dacă vedem pe cineva atingând o altă persoană, acest lucru ne dă motive să considerăm persoana care a atins-o ca fiind mai dominantă în acest sens situație (Major & Heslin, ) Dar aceste date nu pot fi considerate dovezi concludente că oamenii mai dominanti sau cu statut superior zâmbesc mai rar și îi ating pe ceilalți mai des Datele la atingere sunt amestecate (Hali, ; Stier & Hali, ) și în ceea ce privește numărul de zâmbete, aproape că nu există date disponibile care să sugereze că persoanele cu statut scăzut sau mai puțin dominante zâmbesc mai des decât cei care au un scor mai mare la acești parametri (vezi, de exemplu, Hali & Friedman, ; Johnson, ) O analiză a dovezilor disponibile sugerează că indiciile nonverbale ale cuiva care încearcă să obțină o influență sau un statut mai mare pot diferi de cele ale cuiva care a atins deja acel obiectiv (Argyle, ; Heslin și Patterson, ) Recunoașterea acestei posibilități ne ajută să înțelegem de ce dovezile din diverse studii pe această problemă sunt atât de contradictorii De exemplu, ei vorbesc despre modul în care oamenii percep privirile frecvente și prelungite îndreptate în direcția lor ca pe o dorință de dominație; că persoanele cu trăsături de personalitate dominante mai pronunțate, persoanele care sunt primii care încep o conversație în grupuri și persoanele care au atins un statut înalt este puțin probabil să fie primii care își îndepărtează privirea de la fața partenerului lor într-o situație de interacțiune directă; și că cei cu statut înalt se uită mai deschis la alte persoane (Dovidio & Ellyson, ; Kleinke, ; Lamb ; Roșa & Mazur, ; Snyder & Sutker, ; Thayer, ) Mulți autori au observat că privirea poate avea conotații de amenințare și constrângere și se presupune adesea că, cu cât un individ se uită mai mult la alți oameni, cu atât mai multă influență și putere deține și cu atât este mai mare poziția sa în societate Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante S-ar putea crede că acum, în sfârșit, totul devine clar: oamenii cu statut înalt se uită mai des la alții și, la rândul lor, primesc mai multe priviri de la alții; dar conform unui alt studiu, persoanele dependente tind să se uite mai des la ceilalți; experimentele arată că subiecții care au fost priviți de asistentul experimentatorului s-au simțit mai puțin dominanti și că subiecții care au fost făcuți să se simtă dependenți în timpul experimentului s-au uitat mai mult la experimentator și, de asemenea, că oamenii cu statut înalt se uită mai rar la destinatarii cu statut scăzut ( Klemke, ; Mehrabian, ; Nevill, ; Thayer, ) Aceste contradicții aparente pot fi reconciliate dacă se ține cont de faptul că o persoană cu statut înalt sau o persoană cu o dorință pronunțată de dominație poate fie să se simtă în siguranță, fie să ia o poziție defensivă față de alte persoane și că o persoană cu un statut scăzut și neavând nicio influență, se poate strădui să obțină un statut mai înalt sau să dea un semn oamenilor mai puternici că nu reprezintă o amenințare pentru ei Comportamentele non-verbale, atitudinile și alte comportamente pe care oamenii le folosesc în diferite stări pot diferi radical De exemplu, o persoană care și-a pierdut cumpătul și încearcă să-și recapete liniștea sufletească se poate uita mai des la alții, la fel cum cineva care s-a împăcat cu rolul său de membru cu statut scăzut al societății poate fi primul care se uită la alții departe pentru a arăta că nu este o amenințare pentru altul Semnificația unei priviri, precum atingerea și majoritatea altor forme de comportament non-verbal, depinde de caracteristicile unei anumite situații și de indiciile non-verbale care le însoțesc Fehr & Exiline ( ) oferă o altă explicație interesantă pentru inconsecvența datelor privind privirea Ei cred că oamenii cu statut înalt au privilegiul de a încălca normele sociale existente; în situațiile cu un număr mare de participanți, regulile bunelor maniere interzic să-i privească prea des pe ceilalți, în timp ce, dacă situația de comunicare este mai personală, regulile bunelor maniere impun un contact vizual mai frecvent cu partenerii În conformitate cu teoria lor, Fair și Xline sugerează că purtătorul de mare Capitolul statutul se va uita la alții mai des decât este prescris de reguli atunci când comunică cu străini, iar în situațiile de comunicare cu oamenii familiari se va uita la parteneri mai rar decât este cerut de reguli Această teorie interesantă nu a fost încă testată pe deplin Deși în acest capitol luăm în considerare diferențele de gen în contextul exprimării non-verbale a identității, s-a sugerat adesea că comportamentul non-verbal al bărbaților și femeilor poate fi considerat și în termeni de diferențe în exprimarea dominanței și supunere ( Hepyey, ) Femeile îi privesc pe ceilalți mai mult decât bărbații, iar oamenii în general privesc la femei mai mult decât la bărbați (Hali, ) În opinia noastră, aceste rezultate nu pot fi pur și simplu corelate cu datele de mai sus privind statutul și dominanța, deoarece ultimele date fac concluzia fără echivoc că femeile tind să fie atât mai mult, cât și mai puțin dominante - depinde de ce parametri specifici ne uităm atenție în timpul observațiilor Interpretarea modului în care diferențele de gen se manifestă în comportamentul non-verbal este o sarcină foarte dificilă, deoarece privirile nu doar poartă semnale de dominație sau statut, ci semnalează și gradul de nevoie de afiliere și deschidere, adică astfel de trăsături de personalitate care, potrivit Potrivit cercetătorilor, bărbații și femeile nu sunt înzestrați în mod egal Dominanța vizuală (discutată în capitolul ) este unul dintre modelele de comportament nonverbal care este asociat în mod unic cu exprimarea statutului și a dominanței (Ellyson, Dovidio & Fehr, ; Exline, Ellyson & Long, ) Numeroase experimente, în care caracteristicile statutului, puterii și dominației au fost dezvăluite în diferite moduri, au descoperit că, printre studenții albi, un purtător al unui statut superior în procesul de comunicare se uită la un partener pentru aproximativ aceeași perioadă de timp când ascultarea interlocutorului și când el însuși vorbește; un purtător cu statut inferior își privește mai des partenerul atunci când ascultă decât atunci când vorbește Atunci când într-un experiment există o interacțiune între un bărbat și o femeie, iar în cursul experimentului unul dintre ei este înzestrat cu o competență mai înaltă asupra unei probleme sau cu un statut superior, atunci această persoană, indiferent de sex, va manifesta modelul vizual descris mai sus Capitolul etc Majoritatea oamenilor tind să vadă purtătorii cu statut superior ca inițiatori ai atingerii în interacțiuni Inițierea unei atingeri de către un subordonat (și uneori chiar o atingere reciprocă de către un superior) este adesea percepută ca o încălcare a normelor general acceptate, aroganță și insultă Steer și Hall (Stier & Hali, ) oferă dovezi extinse pentru existența unor astfel de credințe în munca lor Cu toate acestea, studiile care au examinat relația dintre tiparele de atingere și statut în situații din viața reală sunt destul de limitate În ceea ce privește caracteristicile vocale, o voce joasă, puternică, moderat rapidă, uniformă și clară este percepută ca fiind mai dominantă (Burgoon et al , ) O mai mare vorbăreală în grupuri este un indicator de încredere al poziției sociale a unui individ (Mullen, Salas & Driskel , ; Roșa & Mazur, ) Dacă cineva întrerupe interlocutorii prea des în timpul unei conversații, se crede că aceasta indică dorința lui de dominație (Hepey, ; Kollock, Blumstein & Schwartz, ; Leffler și colab , ; Robinson & Reis, ), dar nu așa o explicație ar trebui acceptată fără dovezi concrete Întreruperea interlocutorului este uneori un indicator al implicării emoționale a participanților la conversație și al complexității subiectului în discuție și nu este un semn că vreunul dintre participanții la conversație dorește să-și supună partenerul voinței lor (Dindia ; Kennedy & Camden, ) Murphy, Driscoll & Kelly ( ) au descoperit o legătură între expresiile non-verbale ale dominației și probabilitatea ca elevele să fie hărțuite sexual de către studenți de sex masculin Acești autori au descoperit că studenții de sex masculin care au obținut scoruri mari pe o scară despre care s-a demonstrat anterior că prezic hărțuirea sexuală au prezentat unele dintre indiciile non-verbale pe care cercetătorii le-au prezis că vor exprima dorința de dominare (posturi deschise, contact direct cu ochii, mai puțină orientare a corpul spre partener) Cu toate acestea, manifestarea unor semnale non-verbale care ar putea fi interpretate ca o expresie a aspirațiilor sexuale (zâmbete, înclinarea capului înainte, priviri flirtate) Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante yy), această scară nu a fost predictivă, ceea ce i-a determinat pe cercetători să concluzioneze că hărțuirea sexuală este mai degrabă o expresie a dorinței de dominare și nu o manifestare a aspirațiilor sexuale Managementul interacțiunii În cele mai multe cazuri, nu ne obosim să ne gândim în mod conștient cum să salutăm ceilalți oameni, cum să-i spunem celuilalt că este rândul nostru să vorbim, cum să-i arătăm partenerului că credem în cuvintele lui sau cum să-i luăm rămas-bun de la el Efectuăm toate aceste acțiuni pentru a structura interacțiunea - pentru a regla procesele de intrare în interacțiune, schimbul de replici și despărțirea Cu toate acestea, așa cum se arată mai jos, aceste activități sunt, de asemenea, bogate în conținut Când devin subiectul reflecției noastre conștiente, începem să înțelegem semnificația deplină a mesajelor conținute în ele Salutari Salutările îndeplinesc o funcție de reglementare, servind drept semnal pentru a începe interacțiunea Salutările transmit, de asemenea, informații despre natura conexiunii dintre participanții la interacțiune, ceea ce ajută la structurarea conversației ulterioare Comportamentul verbal și non-verbal în timpul saluturilor poate semnala diferențe de statut (subordonat/superior), grad de apropiere (cunoștință/ iubit), sau sentimentele noastre și atitudinea (antipatie sau interes) față de partener în acest moment Un salut încărcat emoțional poate reflecta gradul de intimitate dorit cu un alt individ sau poate indica o absență îndelungată a contactului Goffman ( ) a propus ipoteza că salutările urmează principiul decolorării, conform acestui principiu, expansivitatea emoțională a saluturilor cu orice persoană anume scade pe măsură ce contactul nostru cu ea devine din ce în ce mai obișnuit pentru noi, de exemplu, contactul cu colegii la locul de muncă Kendon și Ferber ( ) au descoperit că saluturile inițiate de la distanță au șase etape succesive Capitolul Detectarea, orientarea și inițierea abordării Salutul, ca orice altă formă de tranzacție, necesită participarea activă a ambelor părți Uneori, ambii participanți la interacțiune sunt de acord că este suficient să se confirme că se cunosc Recunoașterea reciprocă este urmată imediat de o lipsă susținută de atenție unul față de celălalt Goffman ( ) a numit acest comportament larg răspândit "neatenție politicoasă" Dacă salutul nu se termină aici, trecem la etapa Salutare de la distanță Acesta este un fel de "ratificare oficială" a începutului procesului de întâmpinare și cine sunt exact participanții la procesul de interacțiune O mișcare a mâinii, un zâmbet sau un apel pot fi folosite ca semne pentru a-i face pe cealaltă persoană să știe că a fost observată În această etapă, cercetătorii au observat două tipuri de mișcări ale capului Un tip este smucirea capului: o mișcare destul de rapidă a capului înapoi și apoi înainte Unii și-au înclinat capul înainte, l-au fixat în această poziție pentru câteva secunde, apoi l-au ridicat încet Înclinarea capului Cercetătorii au remarcat că această mișcare în alte contexte poate fi folosită ca un indicator al trecerii de la o activitate la alta sau al schimbării orientării psihologice Este interesant de remarcat faptul că Kendon și Ferber nu au observat această mișcare dacă unul dintre cei care întâmpina a întrerupt mișcarea către partener Apropiere În timp ce întâlnirea continuă să se îndrepte unul spre celălalt, apar câteva semnale non-verbale O privire către partener ajută probabil să semnaleze că ambele părți sunt gata să înceapă o conversație Cu toate acestea, s-a remarcat că imediat înainte de începerea etapei de salut de aproape, privirea este momentan abătută în lateral În acest moment s-au observat, de asemenea, netezirea părului și mișcarea uneia sau a ambelor mâini înainte A fi în imediata apropiere Acum participanții la interacțiune se află la o distanță de mai puțin de metri unul de celălalt Această etapă se caracterizează prin contact vizual, zâmbet și alegerea poziției corecte a capului De asemenea, palmele pot fi întoarse spre partener Comunicare non-verbală Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante Salutare de aproape De îndată ce participanții la interacțiune iau o poziție unul vizavi de celălalt, vom auzi verbalizările stereotipe, standard, care sunt atât de caracteristice ceremoniei de salut - de exemplu, "Hi, Steve! Ce mai faci?" etc Dacă situația necesită contact corporal (strângeri de mână, îmbrățișări etc ), atunci ele vor avea loc chiar în acest moment Deși obiceiul de a da mâna la întâlnirea în Statele Unite este foarte comun, în unele alte culturi această formă de salut nu este acceptată Caracteristicile specifice ale saluturilor depind de natura relației care s-a dezvoltat între participanții la comunicare, mediul și comportamentul verbal însoțitor Principalul interes pentru noi este comportamentul non-verbal Salutările observate de Krivonos și Knapp (Krivonos & Kparr, ) au fost adesea inițiate prin ridicarea capului sau întorcându-l într-o parte și însoțite de o privire către partenerul care se apropia Prezența unui zâmbet a fost observată indiferent de gradul de cunoaștere a participanților la interacțiune Probabil, un zâmbet ajută la crearea unei dispoziții pozitive și prietenoase înainte de a începe o conversație Contactul vizual semnalează că canalele de comunicare sunt deschise și ambele părți s-au angajat să înceapă o conversație Alte comportamente de salut nonverbal legate de ochi includ clipirea și ridicarea sprâncenelor (vezi capitolul ) Mâinile joacă adesea un rol activ în procesul de salutare - sunt folosite pentru salutări, valuri de salut, strângeri de mână și bătăi prietenoase pe umăr (Schiffrin, ), precum și pentru diferite gesturi simbolice, cum ar fi semnul păcii ( un gest de salut cu două degete ridicate în forma V, palma îndreptată înainte), pumnul ridicat și degetul mare în semn de aprobare Mâinile pot fi folosite și pentru "înfrumusețare" - de exemplu, pentru netezirea părului Atingerea poate lua forma unei îmbrățișări, sărutări sau bătăi pe umăr Buzele se pot întinde într-un zâmbet sau pot lua o formă ovală, indicând că sunt gata să intre într-o conversație Comanda replica Fiecare conversație are un început și un sfârșit Cu toate acestea, pentru a menține conversația fără probleme, participanții trebuie Capitolul de a schimba rolurile de "vorbitor-ascultător", cu alte cuvinte, de a respecta ordinea replicilor Fără să fim pe deplin conștienți de acțiunile noastre, folosim anumite mișcări ale corpului, expresii vocale și unele forme de comportament verbal cu care de obicei reușim să luăm rândul în conversație cu o eficiență surprinzătoare Modul în care se produce tranziția vorbitor-ascultător în comunicare este o extensie a subiectului sincroniei interacționale despre care am discutat în capitolul Având în vedere că indiciile care controlează ordinea cuvintelor sunt în mare parte vizuale, devine clar de ce este mai dificil pentru ca noi să efectuăm o schimbare a rolurilor "vorbitor-ascultător" în timpul convorbirilor telefonice și sesiunilor de interfon Inversarea rolurilor în conversație nu este doar o altă caracteristică interesantă a comportamentului uman În funcție de faptul că partenerii noștri se schimbă pe rând în conversație și cât de ușor are loc schimbarea rolurilor "vorbitor-ascultător", este posibil, aparent, să facem judecăți importante despre interlocutori Urmărirea ordinii observațiilor poate provoca senzația că a fost posibil să se stabilească un contact bun cu un partener sau că un partener are abilități de comunicare foarte bine dezvoltate; Dificultățile legate de inversarea rolurilor vă pot determina să vă evaluați partenerul ca fiind "prost maniere" (întreruperea celeilalte persoane prea des), "dominant" (nu îi oferă celeilalte persoane șansa de a vorbi) sau "frustrant" (incapabil să comunica clar) Indiciile non-verbale folosite pentru a lua rândul în conversație au fost determinate prin analizarea comportamentului persoanelor albe de vârstă mijlocie aparținând clasei socioeconomice mijlocii și superioare Unele dintre aceste semnale non-verbale și succesiunea manifestării lor în procesul de interacțiune pot fi necaracteristice pentru persoanele aparținând altor grupuri sociale și etnice De exemplu, americanii de culoare se uită mai rar unii la alții în timpul interacțiunilor decât albii (Halberstadt, ) Alte populații pot dezvolta modele de conversație care se caracterizează printr-un număr mare de pauze, semnalând persoanelor din afara grupului și nefamiliarizați cu normele existente în acest grup că este timpul pentru schimbarea rolului ib* Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante lei Copiii care tocmai învață regulile schimbării turneelor în conversație manifestă comportamente care sunt rar întâlnite la adulți, cum ar fi tragerea de hainele părinților sau ridicarea mâinii pentru a-și exprima dorința de a vorbi Vorbitorii au două forme de comportament asociate cu schimbarea turei: ) trecerea la coadă și ) menținerea cozii Ascultătorii manifestă, de asemenea, două comportamente asociate cu schimbarea turei: ) cerând să transmită cuvântul și ) refuzând rândul de a vorbi Indiciile non-verbale asociate acestor acțiuni au fost identificate prin analiza atentă a elementelor auditive și vizuale ale comunicării care au apărut în acele momente de comunicare în care participanții la interacțiune au efectuat o inversare a rolului vorbitor-ascultător sau au manifestat o lipsă de dorință de a renunța rândul lor să vorbească cu partenerii lor (Duncan, ; Duncan & Fiske, ; Wiemann & Knapp, ; Wilson, Wiemann & Zimmerman, ) Orice semnal non-verbal care exprimă intenția unei persoane în calitate de vorbitor sau de ascultător contribuie la o schimbare lină a turnului într-o conversație, dar pe măsură ce numărul de semnale utilizate crește, la fel crește și probabilitatea ca procesul de inversare a rolului să meargă mai lin Cu toate acestea, trebuie remarcat faptul că familiaritatea cu regulile de comunicare existente joacă, de asemenea, un rol important în schimbarea cu succes a rolurilor "vorbitor-ascultător-ascultător" De exemplu, fără a fi conștienți de comportamente speciale asociate cu schimbarea virajului într-o conversație, majoritatea persoanelor care intră într-o conversație știu că inversarea rolului vorbitor-ascultător se va desfășura de obicei conform secvenței ABABAB și că atunci când unul dintre interlocutori își încheie declarația , celălalt, de regulă, este obligat să "prindă firul conversației" Culturile care au reguli diferite de vorbire și sisteme specializate de comunicare, cum ar fi limbajul semnelor, necesită reguli ușor diferite pentru a guverna rândul său în comunicare Transfer în coadă Trecerea la coadă în sensul literal al cuvântului înseamnă că renunți la coadă partenerului și te aștepți ca cealaltă persoană să înceapă să vorbească După cum se observă în fig , sfârșitul propriului enunț poate fi exprimat folosind kinesi- Capitolul markeri calici, a căror intensitate crește sau scade în funcție de creșterea sau scăderea tonului vocii vorbitorului Întrebările adresate de vorbitor sunt un indicator clar că acesta cedează partenerului său și așteaptă un răspuns de la el Dacă vorbitorul pune o întrebare pur retorică, este probabil să vedem că aceasta este însoțită de mai multe semnale non-verbale care exprimă reticența de a renunța la rândul partenerului, dar dacă interlocutorul este dornic să se alăture conversației, acesta poate chiar încearcă să răspunzi la o întrebare retorică De asemenea, putem arăta că am terminat enunțul prin modificarea caracteristicilor vocale, de exemplu, scăderea vocii, încetinirea tempoului vorbirii, întinderea ultimei silabă, încheierea enunțului cu o "coadă" ("bine, înțelegi" , "sau ceva de genul ăsta", "asta e") Desigur, o pauză lungă după o declarație poate, de asemenea, să știe interlocutorul că este rândul lui să vorbească Cu toate acestea, tăcerea devine adesea incomodă, iar vorbitorul trebuie să adauge o "coadă" declarației Mișcările care însoțesc vorbirea se pot opri, de exemplu, gesturile ilustrative nu mai sunt folosite, starea tensionată a corpului este înlocuită cu o stare de relaxare Privirea direct în ochii interlocutorului ajută și la semnalarea finalului declarației Dacă ascultătorul nu prinde aceste indicii, exprimând dorința vorbitorului de a renunța la rândul partenerului și, la rândul său, nu dă niciun semnal care să indice refuzul rândului său, vorbitorul poate încerca să folosească indicii mai explicite, de exemplu , atingeți interlocutorul cu mâna, ridicați sprâncenele cu așteptare sau spuneți ceva de genul "Deci?" Reține la coadă Dacă, din orice motiv, vorbitorul nu dorește să renunțe la rândul interlocutorului, acest lucru este probabil să fie exprimat folosind mai multe forme de semnale non-verbale Este probabil ca vorbitorul să-și mărească volumul vocii imediat ce observă semnale de la partener care își exprimă dorința de a intra într-o conversație Încheierea declarațiilor nu va fi însoțită de încetarea gesticulației, creând astfel un fel de echivalent gestual al unei pauze pline Numărul de pauze completate va crește, în timp ce frecvența și durata "golului" Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante tykh" pauzele vor scădea În acest fel, vorbitorul îl privează pe ascultător de posibilitatea de a intra într-o conversație fără a întrerupe partenerul și, de asemenea, reduce probabilitatea ca ambii parteneri să vorbească în același timp Uneori poți vedea cum vorbitorul își atinge ușor partenerul cu mâna, ca și cum i-ar spune: "Așteaptă încă puțin Vreau să mai exprim câteva dintre gândurile mele și apoi puteți vorbi Atingerea este adesea însoțită de o mișcare asemănătoare unei lovituri, de parcă vorbitorul ar vrea să calmeze un ascultător nerăbdător În unele privințe, această atingere servește aceluiași scop cu plasarea palmei mâinii peste gura ascultătorului, act care nu este permis de regulile de interacțiune interpersonală acceptate în societatea modernă Cerere de predare Când nu ni se oferă posibilitatea de a vorbi, dar dorim să intrăm într-o conversație, putem exprima această dorință cu ajutorul unuia sau mai multor semnale non-verbale în același timp Degetul arătător ridicat pare să servească drept un fel de instrument pentru noi cu care creăm artificial o pauză goală, întrerupând astfel fluxul cuvintelor vorbitorului; totuși, acest gest are și aproximativ același sens ca o mână ridicată, un gest bine cunoscut din anii de școală, care semnalează dorința de a vorbi Ridicarea degetului arătător este uneori însoțită de o respirație profundă, audibilă, o îndreptare a trunchiului și o postură mai tensionată, semnalând că ascultătorul este pe cale să intre într-o conversație În unele cazuri, ascultătorul începe să se îmbrace, ceea ce poate semnala și pregătirea pentru intrarea într-un nou rol Faptul că începi să vorbești, deși partenerul tău nu și-a încheiat încă declarația (întreruperea prelungită a interlocutorului), exprimă o cerere de transfer al cuvântului, dar pentru a fi sigur că această cerință va fi îndeplinită, ai să vorbești mai tare decât interlocutorul, însoțește discursul cu gesturi energice și îndepărtează privirea de la fața partenerului, anunțându-l că nu vei reveni la rolul ascultătorului Dacă interacțiunea dintre vorbitor și ascultător este bine sincronizată, atunci ascultătorul anticipează momentul în care vorbitorul intenționează să renunțe la rândul de a vorbi și nu Capitolul pregătiri adecvate, acordându-se la ritmul potrivit chiar înainte ca partenerul său să termine de vorbit, ca un muzician care, înainte de a începe un spectacol solo, selectează ritmul potrivit bătând ușor cu piciorul pe podea Dacă ritmul ales de ascultător nu se potrivește cu ritmul vorbitorului, atunci ascultătorul își poate începe interpretarea într-un nou rol, folosind fraze neterminate precum: "I I I ho " Uneori, ascultătorului îi vine rândul să vorbească, folosind o tehnică specială: începe să-l îndemne pe vorbitor, realizând că, cu cât își termină mai repede afirmația, cu atât mai repede poate începe să vorbească Cercetătorii au observat că aceeași formă de comportament a fost folosită atunci când oamenii doreau să încheie rapid conversația (Knapp, Hart, Friedrich & Shulman, ) Cel mai adesea, pentru a-l forța pe partener să termine rapid afirmația, oamenii încep să încuviințeze viguros din cap, adesea însoțite de verbalizări care exprimă un acord prefăcut cu cuvintele interlocutorului, de exemplu, "da, da", "uh-huh" și asemenea Ascultătorul speră că vorbitorul va acorda atenție folosirii prea frecvente a acestor verbalizări, care nu pot fi considerate reacții justificate logic care exprimă aprobarea sinceră a gândurilor exprimate de interlocutor Refuzându-ți rândul de a vorbi Uneori percepem semnalele unui partener, exprimându-și intenția de a ne ceda rândul de a vorbi, dar în același timp nu simțim dorința de a intra într-o conversație În astfel de cazuri, este posibil să menținem o postură de ascultare relaxată, să rămânem tăcuți sau să privim cu atenție la un obiect din mediul înconjurător Este mai probabil să manifestăm comportamente care exprimă interesul nostru neîncetat pentru cuvintele partenerului nostru, semnalând totodată reticența noastră de a ne angaja într-o conversație Această intenție poate fi exprimată prin zâmbete, încuviințări din cap sau scuturi de cap de aprobare; completarea declarațiilor începute de partener; repetarea frazei tocmai rostite de partener; formularea de întrebări scurte menite să clarifice sensul cuvintelor vorbitorului; sau exprimarea aprobării interlocutorului folosind utilizarea adecvată a "uh-huh", "da-da" sau alte semnale sonore, de exemplu, ok Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante clic asertiv al limbii ("Ei bine, bine, nu se poate!"), încurajând partenerul să continue afirmația Deși am încercat să descriem cât mai exact posibil întregul repertoriu de semnale non-verbale asociate cu inversarea rolurilor într-o conversație, situația nu este atât de simplă Schimbarea rolurilor într-o conversație se realizează în procesul de interacțiune comună a partenerilor în comunicare și nu poate fi considerată doar o demonstrație a semnalelor prin care ne exprimăm dorința sau nedorința de a ceda partenerului, de a ne cere rândul sau de a-l refuza Uneori poate fi foarte dificil să decideți care dintre interlocutori este vorbitorul și care este ascultătorul De exemplu, chiar înainte ca ascultătorul să înceapă să-și semnaleze dorința de a vorbi, vorbitorul poate începe să dea semnale care indică esențial intenția sa de a-și completa afirmația, confirmând astfel că înțelege dorința ascultătorului, chiar înainte ca ascultătorul să-și exprime această dorință cu ceva semnal non-verbal Uneori, ascultătorul folosește gesturi care exprimă simultan dorința de a vorbi, dorința de a direcționa conversația într-o anumită direcție și dorința de a nu întrerupe declarațiile partenerului Comportamentul non-verbal manifestat de un individ care acționează ca ascultător se numește feedback (Duncan, ; Rosenfeld, ; Rosenfeld & Hancks, ) Aceste răspunsuri ale ascultătorului ajută la reglarea fluxului de informații care vin de la partener și semnalează cantitatea de energie pe care ascultătorul o cheltuiește în procesul de decodificare a semnalelor venite de la partener Reacțiile ascultătorului pot influența natura și cantitatea de informații furnizate de partener, cât timp va acționa partenerul ca vorbitor, claritatea gândurilor partenerului și măsura în care acesta încearcă să se adapteze la ascultător Ascultătorul, de regulă, dă semnale de feedback în acele momente în care vorbitorul face conexiuni sintagma Semnalele principale de feedback non-verbal sunt încuviințarea din cap, dar pot fi folosite modificări de postură, zâmbete, coborârea și ridicarea sprâncenelor Semnalele obișnuite de feedback verbal includ a spune "da" sau "uh-huh", repetarea a ceea ce a spus partenerul tău, adresarea întrebărilor pentru a-ți cunoaște mai bine partenerul sau completarea unei propoziții pe care ai început-o Capitolul şa Uneori, ascultătorul începe să dea aceste semnale chiar înainte ca vorbitorul să fi făcut o conexiune de sintagme, ceea ce este un indiciu că ascultătorul este "în fața" vorbitorului Când astfel de semnale sunt "întârziate*, aceasta servește pentru a exprima acordul cu cuvintele vorbitorului, dar poate indica și o lipsă de înțelegere deplină a sensului cuvintelor partenerului Totuși, trebuie subliniat din nou că semnalele de feedback au efect asupra vorbitorului doar dacă el însuși este orientat atât să le acorde atenție, cât și să le răspundă într-un mod adecvat Despărţire După ce am vorbit ceva timp cu interlocutorul, înțelegem că este timpul să încheiem conversația Ceremonia de rămas bun pare să aibă trei funcții importante în interacțiunea de zi cu zi (Kparr și colab , ) Principala funcție de reglare pe care o îndeplinesc semnalele non-verbale asociate cu adio este aceea că ele semnalează sfârșitul interacțiunii, adică contactul direct corporal sau vocal se va termina în curând Din nou, trăsăturile manifestărilor non-verbale ale unor astfel de funcții de reglementare se vor schimba în funcție de natura relațiilor care s-au dezvoltat între participanții la comunicare, natura conversației anterioare, poziția în spațiu (interlocutorii stau în picioare sau stau în picioare) ), timpul estimat al despărțirii și alți factori Scăderea contactului vizual și orientarea corpului către cea mai apropiată ieșire sunt cele două indicii non-verbale pe care le-am întâlnit cel mai frecvent în studiul nostru; aceste semnale non-verbale par a fi mai adecvate decât altele pentru a semnala o despărțire iminentă Ritualul de despărțire rezumă uneori întreaga conversație anterioară, aceasta este de obicei exprimată în formă verbală, dar un sărut de noapte bună poate înlocui un schimb de plăcere de seară și poate fi considerat un exemplu de acest fel Și, în cele din urmă, comportamentul non-verbal în procesul de despărțire exprimă în cea mai mare parte sprijin pentru partener, neutralizând astfel orice emoții negative care pot apărea în procesul de întâlnire și despărțire și, în același timp, creează o atitudine pozitivă pentru partener parteneri pentru următoarea întâlnire Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante Aceasta exprimă ideea că această conversație s-a încheiat, dar relațiile dintre parteneri vor continua și în viitor Sprijinul non-verbal pentru un partener se poate manifesta printr-un zâmbet, o strângere de mână, o atingere, un semn afirmativ din cap și un trunchi înainte Deoarece exprimarea sprijinului pare să joace un rol foarte important în relațiile umane, adesea o arătăm într-o formă verbală deschisă, de exemplu: "Mulțumesc pentru timpul acordat Sunt foarte bucuros că am avut ocazia să vorbesc cu tine " Desigur, înclinarea din cap și înclinarea corpului înainte îndeplinesc mai multe funcții în același timp Încuviințarea rapidă la sfârșitul unei conversații este un fel de întărire din partea ascultătorului, dar aceasta este o întărire destul de goală, deoarece semnalează și dorința ascultătorului de a încheia conversația În final, dacă nu există dezacorduri evidente între parteneri și aceștia se înțeleg bine, vorbitorul însuși nu va simți nevoia să continue conversația Și în ciuda faptului că expresia corporală a unui sentiment de simpatie pentru un partener este înclinarea trunchiului înainte, aceeași postură trebuie luată pentru a te ridica de pe scaun chiar înainte de momentul de adio Astfel, mișcările corpului, ca și cuvintele, au multe semnificații și îndeplinesc mai multe funcții diferite Puteți exprima intenția de a încheia conversația cu alte semnale non-verbale, de exemplu, din când în când aruncând o privire la ceas, plasând mâinile pe șolduri pentru a crea sprijin atunci când vă ridicați în picioare (ceea ce este și un semnal pentru partener că o separare iminentă este iminentă); incet incet sa-si adune lucrurile; accentuarea viitoarei despărțiri cu ajutorul unor sunete auxiliare - bătându-te pe coapse atunci când stai în picioare, călcând pe podea sau lovind masa sau perete cu degetele sau palma În concluzie, trebuie spus că aproape toate variabilele non-verbale studiate de oamenii de știință au fost cel mai des observate în ultimul minut de interacțiune, iar vârful intensității de manifestare a acestor variabile a căzut în intervalul de cincisprezece secunde imediat premergător trezirii O creștere a activității în cel puțin zece zone diferite ale corpului cu puțin timp înainte de sfârșitul unei conversații poate explica de ce suntem atât de enervați dacă separarea de un partener "se strică", Capitolul adică dacă partenerul ne oprește cu expresia "Îmi pare rău, dar mai am un lucru să-ți spun " Aceasta înseamnă că va trebui să trecem din nou prin toată procedura de rămas bun Transfer de informații despre tine Într-unul dintre episoadele știrilor TV de seară, un grup de bărbați în civil sunt afișați intrând într-o clădire Vocea crainicului ne informează că infractorul, care era căutat în mai multe state, a fost arestat în urma unei operațiuni speciale efectuate de agenții FBI Dar ne-am putea face o idee despre ce se întâmplă dacă intriga prezentată nu a fost însoțită de comentariile craitorului? Chiar și fără comentarii însoțitoare, am putea spune destul de multe despre cine sunt acești oameni și ce fac ei în prezent Comportamentul și comportamentul lor îi trădează ca "agenți federali" În opinia noastră, toți ar trebui să fie înalți și bine făcuți, părul să fie tuns scurt și fețele curate; pot purta ochelari de culoare închisă; hainele lor nu ar trebui să atragă atenția asupra lor, așa că cel mai probabil vor fi îmbrăcați în costume de afaceri întunecate obișnuite Fețele lor, desigur, nu au nici o urmă de zâmbet, dar în schimb există o expresie de concentrare îmbufnată, se țin drept, iar fiecare mișcare a lor indică autocontrol Și cum ar trebui, în opinia noastră, să arate o persoană care este suspectată de săvârșirea unei infracțiuni? Cel mai probabil va sta într-o postură coborâtă, cu capul plecat în jos, cu o expresie posomorâtă pe față și va îndepărta privirea de la obiectivul camerei TV îndreptat către el Vă puteți imagina, desigur, alte versiuni ale acestei imagini Agenții sau polițiștii pot purta haine ponosite în scopul conspirației, iar suspectul poate demonstra agresivitate și sfidare etc Dar esența rămâne aceeași: aspectul și comportamentul non-verbal al unei persoane ne pot spune multe despre sine identitate - adică despre cine este el sau, în multe cazuri, și despre modul în care ar dori să apară în ochii celorlalți Conceptul de identitate include atributele sociale ale unei persoane, calitățile sale personale și acele atitudini și roluri care, în opinia sa, se autodetermina pentru el De exemplu, Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante un asemenea rol social de polițist este cel mai adesea în strânsă legătură cu autodeterminarea internă a unei persoane A fi suspect de infracțiuni este un rol social mai trecător, dar poate fi o parte integrantă a conceptului de sine al unei persoane atunci când vine vorba de infractorii profesioniști Uneori este dificil de spus dacă comportamentul unui individ este o reflectare a stărilor emoționale tranzitorii și a rolurilor sociale sau dacă este o parte stabilă a identității personale a unei persoane Comportamentul supus sau agresiv al unui infractor reținut poate fi atât o expresie a unei stări emoționale tranzitorii, cât și o dovadă a unor caracteristici de personalitate mai stabile Oamenii au o nevoie puternică de a-și exprima identitatea În capitolele anterioare, am vorbit despre modul în care diferite aspecte ale identității noastre, cum ar fi vârsta, ocupația, cultura și caracteristicile personalității, sunt exprimate în îmbrăcămintea și comportamentul nostru non-verbal Expresia identității este parțial folosită de noi în scopul stimei de sine: ne confirmăm propria idee despre cine suntem în această viață De asemenea, ne afișăm identitatea pentru a influența alți oameni, atât pe cei din grupul nostru (pentru a întări coeziunea și pentru a ne semnala apartenența la grup), cât și pe cei din afara grupului nostru (pentru a sublinia că îi considerăm extratereștri) Michael Argyle a sugerat că oamenii doresc să fie conștienți de atributele sociale ale altor oameni, parțial pentru că îi ajută să-și mențină credința în predictibilitatea lumii din jurul lor Înțelegerea identității altei persoane ne ajută, de asemenea, să decidem ce curs de acțiune ar trebui să luăm față de ea Dar uneori nu avem date clare și precise pe care să ne bazăm concluziile despre identitatea altei persoane, așa că trebuie să facem mai mult în raționamentul nostru părțile se bazează doar pe indicii și comportamentul non-verbal al persoanei (Argyle, ) De exemplu, apartenența la o anumită clasă socială poate fi judecată după felul în care se îmbracă, precum și alte accesorii pe care le folosește o anumită persoană, cum ar fi mașini, pixuri, Capitolul serviete, coafuri, cosmetice și bijuterii Uneori, oamenii creează în mod deliberat o anumită combinație de diferite aspecte ale sinelui lor material pentru a prezenta altor oameni o "versiune mai bună a sinelui lor", în speranța că în acest fel vor obține recunoașterea sau aprobarea celorlalți Identitate personala Identitatea poate fi definită atât la nivel personal, cât și la nivel social La nivel personal, identitatea unui individ este o combinație unică de anumite caracteristici - trăsături de personalitate, atitudini, înclinații, valori de viață - adică tot ceea ce, în opinia unei persoane, o definește ca persoană Stilurile de comportament non-verbal pot fi, de asemenea, atât de idiosincratice încât devin o parte integrantă a identității unei anumite persoane Davis și Dulicai ( ) au analizat mișcările și gesturile lui Hitler în timpul discursurilor sale publice Hitler își scutură adesea degetul (înfățișând un tată strict), își arunca brusc mâna înainte cu degetul arătător întins, făcea mișcări de măturat cu pumnul de sus în jos, ținând pumnul amenințător, făcând mișcări ritmice cu pumnii strânși - și s-a controlat perfect mișcările corpului său, în care a investit o energie internă uriașă Davies și Dulykay caracterizează unicitatea stilului corporal al lui Hitler în felul următor: Stilul corporal al lui Hitler este foarte greu de imitat La seminariile la care au participat dansatori profesioniști și terapeuți de orientare corporală, într-un cuvânt, oamenii au experimentat în tot ceea ce ține de analiza mișcărilor corpului, cei mai mulți dintre ei nici măcar nu puteau imita aproximativ felul lui Hitler de a-și controla mișcările corpului și modul în care a reușit să le umple cu o energie atât de violentă printr-o serie de mișcări tăiate ale mâinii (gesturi de arătare) Cei care au reușit într-o oarecare măsură au simțit nevoia să se oprească imediat Acest stil de mișcări ale corpului provoacă un sentiment de tortură internă chinuitoare și continuă A te mișca în acest fel este ca și cum ai fi în război cu ai tăi Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante corp și este de remarcat faptul că, deși toate discursurile oratorice ale lui Hitler sunt caracterizate de o agresivitate extremă, este izbitor că această agresivitate este expresia unui război intern cu sine (p ibі) Identitatea noastră este o modalitate de a ne defini identitatea Calitățile personale inerente în noi persistă în diferite situații și nu se schimbă pe o perioadă lungă de timp În multe capitole ale acestei cărți, am descris comportamentul non-verbal manifestat de oameni care diferă prin caracteristicile lor de personalitate De exemplu, extraversia are o serie de corelații non-verbale, cum ar fi vorbirea rapidă și tare O întrebare importantă este dacă convingerile oamenilor despre relația dintre diferitele semnale non-verbale cu anumite trăsături de personalitate corespund cu starea reală a lucrurilor Oamenii pot avea convingeri care nu sunt susținute de rezultatele cercetării științifice O modalitate convenabilă de a conceptualiza teoretic această problemă este "modelul lentilei", pe care l-am menționat deja în capitolul Modelul lentilei prezentat în fig descrie relația dintre comportamentul uman perceput și real cu privire la un anumit criteriu (de exemplu, trăsătura de personalitate), precum și relația dintre trăsătura de personalitate percepută și reală (gradul de acuratețe cu care observatorii externi pot determina dacă o anumită trăsătură a personalității) subiect trăsătura de personalitate considerată în prezent) Caracteristica semnalului Caracteristica semnalului Evaluarea trăsăturilor de personalitate A - Fig Diagrama modelului de lentilă a percepției sociale Capitolul În tabel Figura prezintă rezultatele studiului model de lentilă al lui Gifford, care a analizat comportamentul non-verbal al a șaizeci de studenți în timpul interacțiunii lor între ei (Gifford, ) Procesul de interacțiune a fost filmat pe casetă video În urma analizei înregistrărilor de pe casetele video au fost identificate peste douăzeci de semnale non-verbale diferite, iar apoi aceste semnale non-verbale au fost corelate atât cu autodescrieri ale personalității făcute de subiecții înșiși, cât și cu cu acele impresii ale personalității subiecților pe care le-au avut observatorii din afară în timp ce urmăreau videoclipuri cu sunet dezactivat Datele prezentate în tabel indică faptul că în raport cu trăsătura de personalitate "ambiție-dominanță" există o legătură între comportamentul non-verbal și evaluările de personalitate ale subiecților făcute de observatori externi Cu toate acestea, dominația reală a ambiției (pe baza rezultatelor auto-raportate) a fost asociată cu mai puține indicii non-verbale - doar două dintre aceste comportamente au apărut pe lista de indicii care s-au corelat cu evaluările de personalitate din exterior ale subiecților Acest lucru sugerează că observatorii din afara (care erau și studenți) și-au format opinii intuitiv corecte când a fost vorba despre aceste două comportamente, dar au tras concluzii incorecte despre toate celelalte indicii non-verbale care sunt enumerate în partea stângă a tabelului; cu alte cuvinte, observatorii credeau că oamenii mai ambițios dominanti vor afișa aceste indicii non-verbale, dar această credință s-a dovedit a fi eronată Cu toate acestea, observatorii au reușit totuși să obțină suficiente informații care le-au permis să-și formeze o idee generală destul de exactă a gradului de ambiție-dominanță al subiecților; probabil că și-au bazat opiniile pe niște indicii suplimentare non-verbale pe care cercetătorii nu le-au văzut, împreună cu cele două pe care le-au interpretat corect Alte studii bazate pe modelul de lentilă al percepției sociale, care și-au propus să identifice relația dintre o gamă largă de semnale non-verbale cu trăsăturile de personalitate percepute și reale, includ lucrările lui Berry și Hansen (Veggu & Hansen, ), Borkenau și Liebler (Borkenau & Liebler, ), precum și Lippa (Lippa, ) Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante Tabelul Corelații percepute și reale ale ambiției-dominanță Corelat numai cu trăsătura de personalitate percepută Corelat atât cu trăsătura de personalitate percepută, cât și cu cea reală Corelată numai cu trăsătura reală de personalitate Capul, trunchiul și picioarele sunt îndreptate mai direct către partener Gesturi mai bogate Picioarele sunt extinse înainte într-o măsură mai mare Capul mai înclinat pe spate Mâinile nu sunt împreunate Mai multă atingere a propriului corp Dăruire mai frecventă din cap Poziție mai stabilă a piciorului Mai puțină tendință de a juca cu obiecte străine Pe baza datelor citate în R Gifford, : Journal of Personality and Social Psychology, , p identitate socială Printre aspectele cele mai vizibile ale identității sociale (adică identificarea noastră cu anumite grupuri sociale și culturale) se numără apartenența la o anumită rasă și gen și nu este de mirare că, conform cercetărilor, semnalele non-verbale ale indivizilor sunt strâns legate de apartenența lor la o anumită rasă sau gen Desigur, ar fi o simplificare să considerăm categoriile de rasă și gen ca pe ceva unitar în esența lor interioară De exemplu, o femeie își poate exprima feminitatea în diferite moduri acasă și la serviciu (și să sperăm că așa procedează); în mod similar, comportamentul non-verbal al unui student afro-american în relația cu studenții de culoare va fi diferit de comportamentul său non-verbal într-un grup de colegi de studenți, în cea mai mare parte studenți albi De asemenea, trebuie amintit că diferențele precum bărbat-femeie și afro-american-alb sunt adesea combinate cu alte diferențe, cum ar fi deținerea unui anumit statut social Și adesea nu este clar ce factori influențează apariția unui anumit semnal non-verbal Am citat în mod repetat date din diverse studii Capitolul studii care confirmă că americanii albi și negri care trăiesc în Statele Unite sunt caracterizați de semnale non-verbale diferite Deși diferențele de comportament non-verbal dintre americanii albi și negri nu au fost studiate pe larg, ele par să se manifeste (cel puțin în populațiile limitate în care s-au făcut observații) în modul de mișcare, distanța dintre parteneri în timpul comunicării, orientarea corpului , numărul de opinii schimbate între parteneri și autoritățile de reglementare utilizate în conversație (Burgoon, Buller & Woodall, ; Halberstadt, ; Johnson, ) În ceea ce privește adulții, de regulă, în comparație cu americanii albi, afro-americanii sunt la o distanță mai mare unul de celălalt în timpul interacțiunilor și sunt mai puțin probabil să-și întoarcă corpul către un partener de comunicare O abatere interesantă de la tendința de implicare senzorială mai scăzută în interacțiunile afro-americane este constatarea că afro-americanii se ating mai des decât o fac albii atunci când interacționează Probabil, un număr mai mare de atingeri este folosit ca semnal care confirmă implicarea partenerilor în interacțiune Unele studii arată că afro-americanii se uită mai rar unii la alții decât albii în timpul unei conversații, cu cea mai mică frecvență de priviri tipice pentru situațiile de comunicare cu autoritățile (în timp ce americanii albi într-o situație similară, dimpotrivă, încep să-și privească partenerul) mai des) , decât de obicei) Analiza de către Erickson a înregistrărilor video ale diferitelor situații de comunicare a arătat că americanii de culoare în procesul de comunicare sunt ghidați de reguli speciale care reglementează inversarea rolurilor într-o conversație, care sunt semnificativ diferite de setul de reguli corespunzătoare folosite de albi Același lucru se poate spune despre natura semnalelor non-verbale, cu ajutorul cărora partenerii demonstrează atenție la cuvintele interlocutorului Când afro-americanii au acționat în calitate de vorbitor, erau mai puțin probabili și mai nepoliticoși decât americanii albi să folosească indicii care semnalează că ascultătorul ar trebui să demonstreze "reactivitate" (adică să semnaleze că rămâne atent la cuvintele interlocutorului) Dar în rolul de ascultători, afro-americanii folosesc Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante a cerut răspunsuri mai subtile, care deseori au ocolit americanii albi Erickson a sugerat că aceste diferențe ar putea crea o situație în care un vorbitor alb american ar putea concluziona în mod eronat că interlocutorul său negru fie nu a ascultat, fie nu a înțeles; acest lucru îl va determina pe americanul alb să repete afirmațiile și acest lucru, la rândul său, îl poate face pe afro-americanul să simtă că interlocutorul îl privește de sus Deși Erickson ( ) a descoperit în cercetările sale că afro-americanii sunt inerenți competenței biculturale (un fel de bilingvism non-verbal), există încă diferențe în formele de comportament în timpul comunicării dintre americanii albi și negri Potențialul de neînțelegeri bazate pe cultură între două rase este evident și este adesea subliniat de profesori și de cei care au avut de-a face cu relațiile rasiale în domeniul lor de activitate Diferențele de gen în semnalele non-verbale sunt, de asemenea, o reflectare a diferențelor identităților masculine și feminine Diferențele între comportamentul non-verbal, care este caracteristic ambelor sexe, încep să apară încă din prima copilărie Rolurile de gen sunt un set de anumite atitudini, comportamente și caracteristici personale care sunt considerate dezirabile pentru reprezentanții fie ai bărbaților, fie ai femeilor din punct de vedere al ideilor înrădăcinate în societate Potrivit opiniei larg răspândite în societatea noastră, trăsăturile caracteristice ale rolului de gen masculin sunt independența, încrederea în sine, dorința de dominare și orientarea spre obținerea succesului în domeniul profesional; setul stereotip de calități pe care sexul frumos ar trebui să le manifeste sunt blândețea, empatia și competența interpersonală (Cross și Madson, ) În mare măsură, diferențele dintre comportamentul non-verbal al bărbaților și femeilor sunt o reflectare a diferențelor în prescripțiile existente de rol pe care ambele sexe trebuie să le urmeze În plus, diferențele dintre unele semnale non-verbale sunt destul de semnificative - acest lucru se datorează prezenței altor diferențe psihologice între sexe Se pare că tu Capitolul Prezentarea identității de gen și a rolului de gen este de o importanță deosebită în societatea noastră În acest fel, s-ar putea să dorim să le arătăm altora că nu suntem doar bărbați (femei), ci și să ne comportăm așa cum ar trebui să se comporte bărbații (femeile) din punctul de vedere al oamenilor din jurul lor Să luăm în considerare câteva dintre datele obţinute în urma studiilor efectuate (Hali, ; Hali, Carter & Horgan, ; LaFrance & Hecht, ); alte diferențe între comportamentul nonverbal masculin și feminin au fost discutate în altă parte în această carte Deci, bărbații în comparație cu femeile: • sunt mai slab capabili să trimită și să primească semnale non-verbale, în special cele asociate cu manifestarea emoțiilor; • mai puțin probabil să acorde atenție aspectului unei persoane și comportamentului său non-verbal (și într-o măsură mai mică susceptibilă de influența lor); • au fețe mai puțin expresive și folosesc mai puține gesturi expresive; • în timpul comunicării sunt la o distanţă mai mare de partener Deși încă nu au fost efectuate studii cuprinzătoare care să acopere întregul ciclu de viață uman, există toate motivele să credem că diferențele de comportament nonverbal sunt deosebit de pronunțate în perioada adolescenței și în anii studenției, când diferența dintre rolurile de gen și cele ale femeilor sunt în prim-plan de dezvoltare psihică persoană De exemplu, o diferență de gen, cum ar fi tendința femeilor de a zâmbi mai des decât bărbații, care devine parte integrantă a stereotipului comportamentului feminin începând cu adolescența, nu apare la copiii mici (Dodd, Russell & Jenkins, ; Hali, ) ) Dar manifestarea diferențelor de gen în comportamentul nonverbal nu se limitează la anii adolescenței și la facultate; de exemplu, medicii bărbați au mai puține șanse să zâmbească pacienților decât doctorii, mai puțin probabil să încuie din cap cu simpatie și mai puțin probabil să le dea semnale de feedback (cum ar fi "hoo-hoo") (Hali, Irish, Roter, Ehrlich & Miller, ) În general, se poate spune că repertoriul feminin al formelor non-verbale de comportament este o expresie a unei mai mari deschideri către interacțiune, a unei mai mari receptivități la non-verbale Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante semnalele partenerului și un grad mai mare de implicare în procesul de interacțiune Cu toate acestea, în anumite circumstanțe, aceste trăsături ale comportamentului non-verbal al femeilor le pot pune într-o lumină dezavantajoasă (Hepey, ) Deci, de exemplu, zâmbetul femeilor poate fi perceput de ceilalți ca o manifestare a slăbiciunii, a disponibilității excesive sau chiar a nesincerității, iar faptul că femeile se uită mai des la ceilalți poate fi privit ca o expresie a dependenței; un stil feminin de comportament non-verbal poate părea, de asemenea, a nu fi suficient de rezervat sau de asertiv pentru a promova o progresie stabilă în carieră Doar prezența prejudecăților larg răspândite în cultura noastră poate explica tendința existentă de a vedea comportamentul bărbaților ca "normal" și comportamentul femeilor ca deviant sau ca un comportament care trebuie corectat Poate că ar fi mai corect să ne concentrăm asupra faptului că bărbații le lipsesc multe dintre abilitățile esențiale pentru formarea unor relații interpersonale normale Stilurile comportamentale și abilitățile sociale ale femeilor ar trebui probabil văzute ca o forță împotriva spiritului în creștere al violenței, competiției, alienării și neîncrederii în societatea noastră (Hali, ) Expresivitatea emoțională mai mare a femeilor este în concordanță cu stereotipul comun conform căruia femeile sunt în mod inerent mai emoționale decât bărbații Totuși, în urma mai multor studii, s-a constatat că nu au existat diferențe semnificative între autoraporturile date de subiecții de sex masculin și feminin cu privire la intensitatea experiențelor lor emoționale, dacă aceste autoevaluări au fost făcute direct în momentul oricărei experiența emoțională (vezi Fig , de exemplu, Kring & Gordon, ), dar când subiecților li s-a cerut să descrie în termeni generali intensitatea experiențelor lor sau să-și evalueze intensitatea în orice situații specifice din trecut, s-au găsit diferențe persistente de gen (vezi, de exemplu, Diener, Sanvik & Larsen, ) În acest din urmă caz, rezultatele autoevaluărilor ar putea fi influențate de stereotipurile de gen predominante în societatea noastră; o altă explicaţie poate fi faptul că femeile pot Capitolul sunt mai înclinați să revină mental la experiențele emoționale din trecut din nou și din nou, drept urmare în amintirile lor aceste experiențe capătă din ce în ce mai multă intensitate emoțională în timp Ca și în cazul diferențelor între comportamentul non-verbal între reprezentanții diferitelor rase și grupuri sociale, diferențele dintre semnalele non-verbale caracteristice bărbaților și femeilor nu sunt atât de mari Chiar și printre stilurile cele mai caracteristice de comportament non-verbal, specifice doar bărbaților sau numai femeilor, există mult mai multe asemănări decât diferențe; cu alte cuvinte, putem spune că repertoriile non-verbale ale bărbaților și femeilor coincid în multe feluri Deși diferențele de gen între indiciile non-verbale sunt destul de mici, acordul dintre înțelepciunea convențională despre diferențele de gen și amploarea reală a acestor diferențe, așa cum este determinată de numeroase studii, este izbitoare (Briton & Hali, ), conducând la indiscutabil concluzia că oamenii văd de fapt această diferență în viața de zi cu zi Desigur, stereotipurile predominante în societate pot căpăta și caracterul de "trouble-mongering", încurajând bărbații și femeile să se comporte în conformitate cu așteptările celor din jur (Zanna & Rask, ) De asemenea, diferențele de gen nu sunt ceva de neclintit Ele variază semnificativ în funcție de schimbările din mediu și context, inclusiv schimbări în atmosfera emoțională a interacțiunii (de exemplu, prietenoasă sau neprietenoasă), modificări ale altor indicii non-verbale (de exemplu, distanța dintre parteneri) și, de asemenea, se pot schimba în funcţie de calităţile individuale ale unui anumit partener de interacţiune (Aiello & Aiello, ; Hali & Halberstadt, ; Putnam & McCallister, ) În sprijinul acestei din urmă afirmații, putem cita dovezi că cel mai stereotip comportament sexual-rol se observă în situațiile de interacțiune între reprezentanți de același sex; în situații de interacțiune între reprezentanți de sex opus, bărbații și femeile încep cel mai adesea să își ajusteze comportamentul non-verbal la comportamentul unui partener de sex opus De exemplu, cel mai intens schimb de priviri se observă în situațiile de comunicare între femei, iar cel mai puțin intens schimb de priviri Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante caracteristic companiilor pur masculine Situațiile de interacțiune care implică ambele sexe sunt de obicei caracterizate de un nivel moderat de intensitate (Hali, ; Vrugt & Kerkstra, ) Faptul că astfel de factori contextuali influențează diferențele dintre comportamentul nonverbal masculin și feminin sugerează că mai avem multe de învățat despre originile comportamentului nonverbal masculin și feminin Înşelăciune Unul dintre cele mai comune obiective de comunicare pe care căutăm să le atingem atunci când interacționăm este acela de a-i convinge sau influența pe alții În capitolele anterioare, ne-am referit la studii care au încercat să identifice influența unor factori precum atractivitatea fizică, distanța, contactul vizual, atingerea și indiciile vocale asupra judecăților noastre privind competența cuiva și dacă o persoană este demnă de încredere, doi parametri principali care joacă un rol crucial în procesul de persuasiune Dar, în ultimii ani, atenția publicului larg și a cercetătorilor profesioniști s-a concentrat din ce în ce mai mult asupra unui astfel de aspect al comportamentului uman, cum ar fi tendința de a minți și modul în care minciunile sunt folosite pentru a influența oamenii din jurul lor Direcția cercetării în acest domeniu este determinată de căutarea răspunsurilor la trei întrebări principale Prin ce semne se poate deosebi un mincinos de o persoană care spune adevărul? Ce procese cognitive și emoționale sunt implicate în minciună? Cât de exact poți recunoaște o minciună? Cercetările asupra comportamentelor mincinoșilor s-au concentrat, până de curând, în primul rând pe identificarea indiciilor non-verbale Oamenii de știință au fost sub presupunerea incorectă că mincinoșii sunt capabili să-și controleze comportamentul verbal, dar nu pot sau nu vor să-și controleze comportamentul non-verbal în aceeași măsură și astfel să-și dezvăluie minciunile Acest punct de vedere este exprimat cel mai succint prin afirmație Capitolul Freud (Freud, / ): "Cine are ochi de văzut și urechi de auzit se poate convinge că niciun muritor nu-și poate ascunde secretul Dacă buzele unei persoane păstrează tăcerea, atunci tremurul vârfurilor degetelor trădează întregul lui secret Ekman și Friesen ( ) credeau că căutarea semnelor de înșelăciune ar trebui să înceapă cu picioarele, apoi să treacă la brațe și numai în ultimul rând ar trebui să acorde atenție prezenței Deoarece mincinosul păstrează controlul asupra expresiilor faciale în majoritatea cazurilor, Ekman și Friesen au susținut că este mult mai dificil să identifici un mincinos după caracteristicile feței Cu toate acestea, în lucrări mai recente (Ekman & Friesen, ), acești cercetători au identificat mai multe moduri prin care analiza trăsăturilor faciale, cum ar fi morfologia facială, expresiile faciale micromomentare și sincronizarea și localizarea expresiei, pot ajuta la detectarea minciunilor De exemplu, dacă o persoană zâmbește în încercarea de a ascunde prezența sentimentelor negative față de interlocutor, atunci fața lui arată și activitate în zone ale mușchilor care sunt de obicei implicate în expresii de dezgust, teamă, dispreț sau descurajare (Ekman, Friesen) & O'Sullivan, ) Problema cu care s-au confruntat dintotdeauna oamenii de știință atunci când încearcă să identifice un set de trăsături care ar putea fi folosite pentru a distinge un mincinos de cineva care spune adevărul a fost că există multe tipuri de minciuni (de exemplu, o minciună poate fi pre-aranjată sau spontană, un actul de minciună poate fi exprimat într-un răspuns scurt sau într-o ceartă lungă, minciuna poate fi caracteristică unei situații de interogatoriu), precum și multe motive care fac o persoană să recurgă la minciună (de exemplu, pentru a se proteja pe sine sau pe alții, pentru a a evita îndeplinirea unei obligații sau a unei promisiuni, pentru a evita conflictul) În ceea ce privește acele cazuri în care trebuie să recurgem la minciună în comunicarea de zi cu zi, majoritatea oamenilor tind să vadă aceste acțiuni ca fiind acțiuni frivole, de obicei neplanificate, care nu provoacă teamă celor care le-au comis, teamă de a fi prinși într-o minciună (DePaulo, Kashy) , Kirkendol, Wyer & Epstein, ) În plus, niciunul dintre comportamentele pe care o persoană le manifestă atunci când minte nu este în întregime specific actului de a minți (Buck, ; Zuckerman, DePaulo & Rosenthal, ) Ekman ( , p ) o spune astfel: "Nu există niciun semn că Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante ry ar depune mărturie despre prezența unei minciuni în sine: nu există un singur gest, nici o expresie facială definită sau zvâcnire a unui anumit mușchi al feței, ceea ce ar însemna în sine că o persoană minte Cu toate acestea, încercările de a detecta semnele comportamentale ale minciunii sunt recurente în cercetarea științifică, indiferent de modul în care a fost definit conceptul de minciună (DePaulo, Rosenthal, Rosenkrantz & Green, ; Kraut, ; Miller & Stiff, ; Rockwell, Buller) & Burgoon, ; Zuckerman, DePaulo & Rosenthal, ; Zuckerman & Driver, ) În comparație cu oamenii care spun adevărul, mincinoșii zâmbesc mai rar, manifestă ezitare mai des, atât înainte, cât și în timpul unei conversații, fac mai multe erori de vorbire și au un ton mai ridicat al vocii Mincinoșii tind să fie mai conciși, au mult limbaj "universal" (toată lumea, toată lumea, întotdeauna, niciunul, nimeni) și sunt mai puțin probabil să facă argumente specifice, non-verbale Mulți cercetători au observat, de asemenea, că mincinoșii sunt caracterizați prin clipire frecventă, pupile dilatate și atingeri mai nervoase ale propriului corp Un comportament pe care mulți speră să îl detecteze la mincinoși este o scădere dramatică a frecvenței și duratei contactului vizual direct Deși această formă de comportament poate fi observată la unii mincinoși în anumite situații, în mintea majorității oamenilor ea a devenit atât de puternic asociată cu înșelăciunea, încât mincinoșii încearcă în mod conștient să o controleze Desigur, uneori un mincinos nu reușește să urmeze un model natural de comportament și începe să evite privirea unui partener De asemenea, trebuie amintit că dorința partenerului de a avea un contact vizual direct prea frecvent, precum și dorința de a evita un astfel de contact, este un semn că are un fel de intenții ascunse Dacă identificarea comportamentelor care sunt invariabil semnul distinctiv al mincinoșilor este o sarcină atât de dificilă, va fi mai ușor să identificăm procesele cognitive și emoționale interne de bază asociate cu actul de a minți (Knapp, Cody & Reardon, ) În cele mai multe cazuri, atenția oamenilor de știință, de regulă, se concentrează asupra studiului excitației fiziologice (excitarea) și a întârzierii cognitive (dificultatea cognitivă) Mincinoși non-patologici, adică oameni care își conștientizează minciunile și înțeleg Capitolul Cei care cred că expunerea îi amenință cu probleme serioase, cel mai adesea se confruntă cu influența uneia dintre aceste condiții sau a ambelor condiții în același timp La nivel non-verbal, semnele de excitare fiziologică includ pupilele dilatate, clipirea frecventă, erorile de vorbire și o voce mai înaltă La nivel verbal, partenerul nostru poate reacționa exagerat (de exemplu, "De ce întrebi mereu?!") ca răspuns la o întrebare complet naturală, inofensivă, va da răspunsuri care sunt exprimate într-o formă prea grosolană sau va folosi prea mult în vorbire puternice" expresii verbale Desigur, oamenii experimentează excitare fiziologică nu numai pentru că mint, ci există unele diferențe între comportamentul excitat al unei persoane care spune adevărul și al unui mincinos În plus, comportamentul mincinoșilor se caracterizează și prin decalaj cognitiv Acest lucru se poate exprima prin nehotărâre, răspunsuri mai scurte, pupile dilatate, erori de vorbire, incongruență a comportamentului verbal și non-verbal și argumente nefondate Mincinoșii se caracterizează și prin încercări de a-și controla comportamentul (tentativă de control) și manifestarea unei emoționalități excesive (afișarea unei stări afective) Lipsa unui comportament spontan sau a unui comportament care dă impresia că a fost repetat ar trebui privit ca un semn al unei încercări de a-și controla comportamentul În , militarii americani care au fost forțați să facă declarații anti-americane la televiziunea irakiană după ce au fost capturați au fost instruiți înainte de începerea unei operațiuni militare, astfel încât, dacă erau capturați, comportamentul lor în timpul discursurilor publice să fie monoton și fără viață, în mod clar indicând nesinceritatea declarațiilor lor Răspunsurile evazive la întrebări directe pot semnala, de asemenea, o încercare de a-și controla comportamentul Starea afectivă a mincinoșilor are semne de anxietate crescută, care de obicei se manifestă prin mișcări agitate, bâlbâială etc Dar alte stări emoționale sunt asociate cu înșelăciunea Iritabilitatea crescută este un fenomen comun, care se exprimă în negativismul inerent mincinosului și lipsa dorinței de afiliere Unii mincinoși se simt suficient de vinovați încât să evite contactul vizual direct sau Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante a-și acoperi ochii cu mâna este destul de tipic pentru mincinoși Tot în comportamentul mincinoșilor se regăsește uneori și satisfacția minciunii, adică plăcerea pe care o poate experimenta din faptul că a reușit să păcălească pe cineva; se poate manifesta ca un zâmbet nepotrivit sau un rânjet Având în vedere tot ceea ce am spus despre comportamentul mincinoșilor, nu trebuie să fie surprins că străinii, fără ajutorul vreunui echipament auxiliar, cum ar fi un detector de minciuni, pot determina un mincinos doar cu o precizie de - % Deoarece acuratețea cu care oamenii sunt capabili să identifice atât oamenii care spun adevărul, cât și mincinoșii este de obicei luată în considerare în evaluarea acurateții unei judecăți și deoarece oamenii sunt capabili să identifice oamenii care spun adevărul cu mult mai multă acuratețe decât mincinoșii, gradul de precizie cu care putem detecta mincinoșii va fi mult mai mic de % (Levine, Parc & McCorpask, ) Majoritatea cercetărilor care examinează gradul de acuratețe în identificarea mincinoșilor s-au bazat pe judecățile făcute de observatori externi, mai degrabă decât pe participanții direcți la interacțiune Unele dovezi sugerează că participanții direcți la interacțiune sunt mai puțin precisi în evaluările lor în comparație cu observatorii externi Un grad mai mare de acuratețe al estimărilor este caracteristic profesioniștilor care au o motivație ridicată pentru a detecta înșelăciunea și care au o reputație corespunzătoare (Ekman, O'Sullivan & Frank, ), precum și persoanelor care consideră mesajele vocale ca o sursă de încredere de informaţii despre prezenţa unei posibile înşelăciuni indicii (Anderson, DePaulo, Arisfield, Tickle & Green, ; Zuckerman, Spiegel, DePaulo & Rosenthal, ), iar când vine vorba de evaluarea emoţiilor, la persoanele care suferă de acele forme de afazie care afectează înțelegerea limbajului vorbit (Etcoff, Ekman, Magee & Frank, ) Analiza simultană atât a indiciilor verbale, cât și a celor non-verbale crește probabilitatea detectării înșelăciunii în comparație cu acele cazuri în care atenția este concentrată fie numai asupra indiciilor verbale, fie doar non-verbale (Vrij, Edward, Roberts & Bull, ) Predarea tehnicii analizei feedback-ului în timpul antrenamentului pare să contribuie, de asemenea, în parte la îmbunătățirea acurateței estimărilor (deTurck, ; deTurck, Feeley & Roman, ) DePaulo și colegii ei (DePaulo și colab , ) consideră că mincinosul se uită cel mai adesea (Capitolul Rezumat: Mesaje cu mai multe semnale non-verbal în cazul în care o minciună are o mare importanţă pentru el Ei au numit acest fenomen o încălcare a motivației Cu toate acestea, Burgoon și Floyd (Burgoon & Floyd, ) au descoperit că mincinoșii foarte motivați erau mai pricepuți și mai puțin probabil să fie detectați prin analiza comportamentului lor nonverbal În timp ce unii oameni se pot plânge că capacitatea noastră de a detecta minciunile este atât de scăzută, alții vor argumenta că creșterea acurateței unor astfel de evaluări poate duce la consecințe nedorite Astfel de oameni vor dovedi că capacitatea de a reține informații și de a-i induce în eroare este la fel de crucială pentru bunăstarea societății ca și capacitatea de a dezvălui informații ascunse, precum și de a arăta calități precum sinceritatea și onestitatea Detectoarele prea zeloși pot detecta o minciună acolo unde într-adevăr nu există, și pot chiar forța o persoană să mintă, care nu a intenționat deloc să o facă Sperăm că aceste și alte întrebări legate de psihologia minciunii vor continua să fie în centrul atenției cercetătorilor, pentru că dacă încetăm să căutăm răspunsuri la ele, suntem în pericol să devenim o societate falimentară moral Pot diferite dispozitive electronice să recunoască minciunile mai precis decât oamenii? Este adesea raportat că detectorul de minciuni, un dispozitiv care înregistrează diverși indicatori fiziologici, cum ar fi ritmul cardiac și tensiunea arterială, este capabil să detecteze mincinoșii cu un grad mai mare de acuratețe decât poate majoritatea oamenilor obișnuiți Cu toate acestea, deoarece acest dispozitiv prea des nu reușește să facă distincția între cei care spun adevărul și mincinoși, datele detectorului de minciuni nu sunt luate în considerare pentru verdictele de vinovăție sau nevinovat în procesele din majoritatea statelor CIUA (Robinson, ; Vij, ) Mai mult decât atât, detectorul de minciuni poate fi, de asemenea, păcălit Oameni care, cu ajutorul unui detector de minciuni, au putut fi surprinși trișând cu o precizie de %, apoi au urmat un curs de autocontrol asupra stării fiziologice a corpului sau au învățat abilități de relaxare După ce au învățat să-și controleze mai bine reacțiile fiziologice, gradul de acuratețe al detectorului de minciuni este redus Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante a crescut la aproximativ % (Cordon, Lewis &: Garver, ) Pe lângă detectorul de minciuni, există multe alte dispozitive care, potrivit creatorilor lor, sunt capabile să măsoare microtremorurile vocii Asemenea unui detector de minciuni, principiul de funcționare al acestor dispozitive se bazează pe presupunerea că mincinoșii suferă de anxietate și că, prin urmare, pot fi surprinși de formele de comportament asociate cu manifestările de anxietate Potrivit Hollien ( ), astfel de analizatori ai caracteristicilor vocale ale unui individ sunt capabili să detecteze mincinoșii cu doar puțin mai mult de % acuratețe, ceea ce nu este mai bun decât o fac oamenii fără ajutorul oricăror instrumente Un dispozitiv care înregistrează modificări ale undelor cerebrale în timp ce subiectul stă în fața unui ecran de monitor pe care apar cuvinte sau imagini care sunt oarecum legate de presupusa infracțiune - așa-numita "amprentă creierului", conform creatorilor săi, a identificat mincinoși de la % acuratețe în de teste de probă (Farwell & Smith, ) Dar oamenii în relații apropiate? Nu ar trebui să poată determina dacă o persoană apropiată lor minte sau nu, cu un grad mai mare de acuratețe decât ar putea un observator din afară? Deoarece încrederea reciprocă este fundamentul dezvoltării unor relații apropiate între oameni, la început este adesea ușor pentru oricare dintre parteneri să evite să fie prins într-o minciună Dar odată ce se suspectează necinstea, oamenii care cunosc bine persoana respectivă sunt de obicei cei mai buni detectori (Comadena, ; McCornack & Pârks, ) Destul de des, totuși, persoanele aflate în relații apropiate nu își observă reciproc comportamentul atât de atent pe cât este necesar pentru a detecta înșelăciunea Poate că nu vor să înfrunte minciuna sau s-ar putea să se teamă că arătarea neîncrederii în partenerul lor ar putea distruge relația lor apropiată Cercetătorii au descoperit că oamenii care se pricep la depistarea minciunilor au mai puțini prieteni și sunt mai puțin mulțumiți de relații Cu ajutorul unui antrenament special, capacitatea oamenilor de a recunoaște minciunile poate fi îmbunătățită, iar fără antrenament, oamenii se bazează adesea pe indicii non-verbale care nu sunt caracteristice niciunei persoane pentru a detecta înșelăciunea Capitolul comportamentul mincinos, nici pentru comportamentul de a spune adevărul (deTurck & Miller, ; Stiff & Miller, ; Zuckerman, Koestner & Driver, ) Sfaturi pentru participanții la conversație Pe parcursul acestui capitol, ne-am concentrat asupra faptului că realitatea care ia naștere în procesul de interacțiune dintre doi oameni este rezultatul acțiunilor lor comune Comportamentul unui individ poate fi înțeles doar dacă luăm în considerare influența reciprocă a participanților la interacțiune Teoretic, această afirmație pare a fi destul de rezonabilă - este ușor de reținut și apoi supus verificării Dar ce semnificație practică poate avea conceptul de influență reciprocă pentru viața noastră de zi cu zi? În opinia noastră, două concluzii care se pot trage din această premisă sunt de o importanță practică extrem de importantă Dacă rezultatul oricărei tranzacții depinde de comportamentul ambilor participanți la interacțiune, aceasta înseamnă că trebuie să fiți foarte atenți atunci când evaluăm și interpretăm comportamentul non-verbal al oricărui individ sau când transferați automat concluziile cu privire la caracteristicile non-verbalului -comportamentul verbal al unei persoane fata de toti oamenii in general Aceasta, desigur, nu înseamnă că fiecare persoană nu are un stil de comunicare caracteristic doar lui, care se păstrează de la situație la situație Cu toate acestea, unele caracteristici ale acestui stil, atât primare, cât și secundare, pot suferi modificări semnificative, în funcție de cine este exact partenerul nostru de interacțiune Dacă rezultatul oricărei tranzacții depinde de comportamentul ambilor participanți la interacțiune, atunci fiecare participant trebuie să-și asume partea sa de responsabilitate pentru rezultatul interacțiunii Aceasta nu înseamnă că, în unele cazuri, unul dintre parteneri nu poate să-și asume sau să poarte mai multă responsabilitate decât celălalt Ceea ce dorim să facem este să subliniem că poate mai mult decât am dori să ne studiem propriul comportament verbal și non-verbal, astfel încât să putem determina măsura în care acesta influențează rezultatul interacțiunii interpersonale La urma urmei, desigur, în viața socială se întâmplă foarte rar ca unul dintre parteneri să facă totul "bine" iar celălalt să facă totul "rău" neplăcut Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante rezultatul interacțiunii pentru ambii parteneri, de regulă, este rezultatul acțiunilor lor comune Aceste considerații ne readuc la pericolul de a "cauca probleme" despre care am discutat în capitolul Cele mai importante lecții pe care le putem învăța din studiul nostru sunt probabil că vedem în viață ceea ce ne așteptăm să vedem și așteptările noastre cu privire la ceilalți oamenii devin foarte des realitate Prin comportamentul nostru verbal și non-verbal, influențăm comportamentul celorlalți, aducându-l în concordanță cu așteptările noastre, în toate domeniile vieții, inclusiv în educație (Harris & Rosenthal, ), experimente psihologice (Rosenthal, ) și interpersonale cotidiene relații (Snyder, Tapke & Berscheid, ; Spitz, ) Este stilul de comportament non-verbal care are o influență decisivă asupra rezultatului oricărei situații de interacțiune Probleme de discutat Datele cercetării sugerează că, în comparație cu femeile, bărbații tind să zâmbească mai puțin, să râdă mai puțin și să se uite mai rar la partenerii lor atunci când interacționează Gândiți-vă de ce se întâmplă acest lucru și în ce măsură comportamentul este funcțional sau disfuncțional Ce înseamnă să te joci cu cineva într-o minciună? Acești oameni și mincinoși funcționează pe baza acelorași standarde etice? Descrieți situații în care reținerea comportamentului va determina partenerul dvs să se comporte într-un mod similar Și când un astfel de comportament va determina partenerul tău să răspundă într-un stil compensator? De ce? Încercați să vă imaginați o astfel de structură socială a societății în care orice minciună ar fi recunoscută cu o acuratețe de % Încearcă să descrii o astfel de societate Amintiți-vă conversația recentă cu un prieten, iubit sau străin complet, cum ar fi un agent de vânzări dintr-un magazin În ce măsură ești dispus să-ți asumi responsabilitatea pentru comportamentul tău verbal și non-verbal în timpul interacțiunii? Pentru comportamentul verbal și non-verbal al partenerului tău? Capitolul Bibliografie Proximitate Burgoon J K , Stern, L A și Di Uman L ( ) Adaptarea interpersonală: modele de interacțiune diadice New York: Cambridge University Press Mehrabian, A ( ) comunicare nonverbală Chicago: Aldine Noller, P ( ) Comunicarea nonverbală și interacțiunea conjugală New York: Pergamon Patterson, M L ( ) Comportament nonverbal: o abordare funcțională New York: Springer-Verlag Dominanță și statut Argyle, M ( ) Comunicarea corporală (ed a II-a) Londra: Methuen Burgoon JK, Buller, DB și Woodall W G ( ) Comunicarea nonverbală: Dialogul nerostit New York: Harper & Row Edinger JA, & Patterson, M L ( ) Implicarea nonverbală și controlul social Buletinul psihologic, , - Hali, JA ( ) Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Henley, N M ( ) Politica corpului: putere, sex și comunicare nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Heslin, R , & Patterson, M E (I ) Comportament nonverbal și psihologie socială New York: Plenum Mehrabian, A ( ) comunicare nonverbală Chicago: Aldine/Atherton Managementul interacțiunii Duncan, SD Jr și Fiske, DW ( ) Interacțiune față în față: cercetare, metode și teorie Hillsdale, NJ: Erlhaum Goffman, E (I ) Comportamentul în locuri publice New York: Presă liberă Goffman, E ( ) relaţiile în public New York: de bază Identitate Argyle, M ( ) Comunicarea corporală (ed a II-a) Londra: Methuen hali JA ( ) Diferențele de sex nonverbal: acuratețea comunicării și stilul expresiv Baltimore: Johns Hopkins University Press Henley, NM (I ), Politica corpului: putere, sex și comunicarea nonverbală Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Înşelăciune Buck, R ( ) Comunicarea emoției New York: Guilford Ekman, P ( ) Spune minciuni (ed a II-a) New York: Norton Ekman, P , & Friesen, WV ( ) Demascarea feței Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall Hollien, H ( ) Acustica criminalității: noua știință a foneticii criminalistice New York: Plenum Lewis, M și Saarni, C (eds ) ( ) Minciuna și înșelăciunea în viața de zi cu zi New York: Guilford Miller, G R și Sliff JB ( ) Comunicare înșelătoare Newbury Park, CA: Sage Mitchell, RW și Thompson, N S (Eds ) ( ) Înșelăciune: perspective asupra înșelăciunii umane și non-umane Albany: SUNY Press Partea a V-a: Transmiterea de mesaje importante Nyberg D ( ) Adevărul dezamăgit: spune adevărul și înșeală în viața obișnuită Chicago: University of Chicago Press Robinson, W P ( ) Înșelăciune, amăgire și depistare Thousand Oaks Ca : Salvie Vrij, A ( ) Detectarea minciunilor și a înșelăciunii New York: Wiley Pericolul de a "cauca probleme" Blanck, P D (Ed) ( ) Experiențe interpersonale: teorie, cercetare și aplicații New York: Cambridge University Press Rosenthal R ( ) Efectele experimentului în rtsearch comportamental (ed mărită) New York: Irvington Sullins ESt Friedman HS și Harris, MJ ( ) Diferențele individuale în stilul expresiv ca mediator al comunicării în așteptare Jurnal de Comportament Nonverbal , - Spitz, HH ( ) Mișcări non-conștiente: de la mesaje mistice la comunicare facilitată Mahwah NJ: Erlbaum cuvânt CO, Zanna, MP & Cooper J ( ) Medierea nonverbală a profețiilor auto-împlinite în interacțiunea interrasială Journal of Experimental Social Psychology, - 